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Introducere

Fiecare ONG atat din Republica Moldova cat si de peste hotare are misiunea de a
deservi comunitatea si de a-si realiza misiunea organizatiei. Pentru realizarea eficientd a
misiunii si pentru implementarea eficienta a activitatilor si programelor organizatiei sunt
necesare mijloace financiare. Reiesind din faptul ca aceste organizatii nu sunt finantate de catre
stat, ele sunt puse 1n situatia sa caute alternative sau sa desfasoare actiuni de fundraising.
Colectarea de fonduri reprezintd o componentd valoroasd a procesului de consolidare a
organizatiilor si a comunitatilor; contributiile banesti (si non monetare) sunt necesare acestora
pentru asi realiza activitagile planificate. Obtinerea de resurse este prin urmare o sarcind dorita
si onorabila. Colectarea de fonduri este o ocupatie la care ar trebui sa contribuie toti, si pentru
care ar trebui toti sa fie responsabili. In activitatea de colectare de fonduri nu exista solutii
rapide, nu exista scurtituri magice. In schimb, munca sustinuti zi de zi in cadrul organizatiei, a
tuturor persoanelor care fac parte din organizatie si in special a persoanelor implicate direct in
activitatea de colectare de fonduri — vor duce la dezvoltarea unei strategii efective a pasilor
mici. Cei care se implica in activitafi de dezvoltare comunitara fac acest lucru cu constiinta
clard a valorii pe care aceasti activitate o are pentru eli.

Cei care sprijina implicarea in activitatile sociale fac acest lucru cu constiinta clara a
valorii pe care ei 0 pot realiza prin proiecte sociale adresate beneficiarilor sau comunitatii lor.
Orice implicare in activitati de fundraising sau scriere de proiecte implica o forma de invatare
sociala, chiar daca de multe ori aceasta nu este constientizata.

Implicarea in activitati de fundraising dezvolta o serie de abilitati si competente sociale,
cum ar fi de exemplu solidaritatea, toleranta, increderea, spiritul civic §i responsabilitatea
sociald. Implicandu-ne in activitati de fundraising reusim sa vedem lumea prin ochii celorlalti si
sa Intelegem si sd observam limitele incorecte pe care societatea le pune uneori in fata unora
dintre membrii ei.

Ca sa generam oportunitati de fundraising de calitate avem nevoie de resurse pentru
coordonarea si organizarea specialistilor in sfera sociala si activitdtilor acestora, resurse pe care
le putem obtine prin metode de colectare de fonduri.

Acest suport de curs este destinat masteranzilor de la ciclu Il programul de studii ,,
Politici sociale de sustinere a familiei si copilului, ,, Servicii sociale in domeniul sanatatii
populatiei,, si tuturor profesionistilor care activeaza in organizatii, institutii care realizeaza

procesul de colectare de fonduri.



Tema 1. FUNDRAISING PRIMAR

Obiective:
1.Definirea conceptului de fundraising;
2. ldentificarea necesitatii de fundraising in societatea modernd;

3. Argumentarea necesitatii diverselor forme de fundraising.

Concept de Fundraising

DEFINITIE: Tipurile si metodele de colectare de fonduri prin aplicarea strategiilor si
programelor elaborate in cadrul asociatiilor se numeste fundraising.

Reiesind din concluziile unui studiu national, ONG-urile din RM depind 1n mare parte
de sursele externe de finantare (circa 83%). In profida acestui fapt, membrii organizatiilor tind
sa-si diversifice sursele de finantare prin diferite metode prevazute de legislatie, metodele de
colectare de fonduri sunt diferite: Incepand cu cele clasice pana la cele mai noi metode aparute
datorita tehnologizarii anumitor procese economice (crowdfunding, donatia online etc).

+ , Fundraising” este un cuvant striin, greu de pronuntat si dificil de a fi tradus. El include
variate metode si procedee de obtinere a mijloacelor de finantare a activitatilor organizatiilor
non-profit, non-guvernamentale si a societatii civile in general.

+ Fundraising-ul este o ,,stiinta” de a convinge cu succes pe altii ¢a activitatea unei
organizatii are rost. Este o ,stiintd” de a motiva oamenii spre fapte bune, spre a le oferi
oportunitatea de a contribui cu timpul, interesul si increderea lor.

+ Fundraising-ul nu consta doar din a obtine bani. El are ca scop identificarea si
dezvoltarea sustindtorilor si a prietenilor organizatiei, oamenilor care cred in misiunea eli,
oamenii care doresc sa ajute si sa participe la realizarea obiectivelor sale.

+ Fundraising-ul de asemenea are drept scop dezvoltarea organizatiei intr-un mod care ar

invita i primi participarea tuturor care impartasesc sperantele si visele ei.

+ Fundraising-ul este un proces organic, original si creativ. In nici un caz sa nu ciutati
careva prescrieri universale, si nu incercati si copiati succesul altcuiva. Incercati si gasiti
inspiratiec in fundraising, precum si limitele drumului pe care dumneavoastrd trebuie sa-I
parcurgeti de sine statator pentru identificarea fondurilor pentru activitatile dumneavoastra.

Fundraising-ul este practica de a strange fonduri sau de a colecta bani pentru o anumita
cauza, organizatie non-profit, proiect sau eveniment. Este un element esential in societatea
modernd din mai multe motive:

1. Sursa de finantare pentru organizatii non-profit: Fundraising-ul ofera organizatiilor
non-profit resursele financiare necesare pentru a-si desfasura activitatile, finantand proiecte,

prognoze si initiative care aduc beneficii comunitatii.
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2. Sprijinirea cauzelor si proiectelor sociale: Acesta permite oamenilor sd contribuie la
cauze si proiecte in care cred si care aduc schimbari pozitive in comunitate, cum ar fi sprijinirea
sanatatii, educatiei, mediului sau dezvoltarii comunitare.

3. Inovatie si dezvoltare: Fundraising-ul poate alimenta cercetarea stiintifica, inovatia si
dezvoltarea tehnologica prin furnizarea de fonduri pentru proiecte de cercetare si dezvoltare in
diverse domenii.

4. Raspuns la nevoi urgente: Atunci cand apar situatii de urgenta, precum dezastre
naturale sau crize umanitare, fundraising-ul poate oferi resurse imediate pentru ajutorarea
victimelor si reconstructie.

5. Cresterea constientizarii si implicarea comunitatii: Procesul de fundraising poate
creste gradul de constientizare a problemelor si poate implica comunitatile in solutionarea
acestora. Astfel, oamenii devin mai constienti de problemele sociale si pot contribui la
rezolvarea lor.

Societatea modernd se bazeaza pe o diversitate de organizatii si initiative care nu sunt
finantate de guverne sau corporatii. Fundraising-ul le ofera aceste entitati posibilitatea de a-si
atinge obiectivele si de a aduce schimbari pozitive in lume.

In esents, fundraising-ul este necesar pentru a sustine schimbarile pozitive in societate,
unde este cel mai mult nevoie. Este un instrument vital in promovarea bunastarii si dezvoltarii
sociale in lumea moderna.

Reprezentantii ONG si ai autoritatilor publice impartasesc aceleasi valori si se conduc de
urmatoarele principii in procesul de cooperare:

e Activism civic si implicare

Prin activism civic, in acest context, se subintelege participarea din proprie initiativd a
cetdtenilor la viata publica si la procesul de solutionare a problemelor in cadrul comunitatii
locale, ceea ce reprezintd o componentd esentiald a unei societdti democrate. Autoritatile
publice sustin activitatea civicd prin crearea unui cadru legal favorabil, prin informarea opiniei
publice despre activitdfile lor, prin implicarea OSC in procesul de planificare si de
implementare a deciziilor.

e fncredere

O societate deschisa si democratica se bazeaza pe interactiunea onesta intre actorii din toate
sectoarele — public, privat si nonprofit. Desi OSC si autoritatile publice au de jucat roluri
diferite, obiectivul comun de a imbunatati vietile oamenilor poate fi atins Tn mod satisfacator
doar daca se bazeaza pe incredere, ceea ce implica transparenta, respect si incredere reciproca.

e Parteneriat



Parteneriatele dintre OSC si autoritatile publice permit implicarea activa si stabilirea
responsabilitatilor astfel incit problemele din societate sa fie solutionate cit mai eficient.
Functionarea institutiilor publice in mod transparent creeaza si cultivd o mai mare incredere a
cetatenilor si reconfirma legitimitatea acestor institutii. Autoritatile publice inteleg importanta
implicarii OSC in solutionarea problemelor comunitatilor locale, contribuind la dezvoltarea
mecanismelor de colaborare existente.

e Responsabilitate, transparenta si raspundere

Actionind in interes public, atit OSC, cit si autoritdtile publice manifestd deschidere,
responsabilitate si raspundere pentru activitatile desfasurate si pentru utilizarea resurselor.

e Independenta politica a initiativelor civice

OSC promoveaza principiul nonpartizanatului, care inseamna nealinierea la nicio ideologie
sau politicd de partid, pastrarea unei atitudini civice responsabile, sustinind pluralitatea de
optiuni politice si ideologice, fiind libere si independente in stabilirea scopurilor, in luarea
deciziilor si in desfasurarea activitatilor.

e Dezvoltarea durabila si echilibrata

In activitatile lor si in cadrul cooperirii, OSC si autorititile publice pornesc de la principiul
dezvoltarii durabile si echilibrate.

e Egalitatea de oportunitaiti

Autoritatile publice au ca scop respectarea oportunitatilor egale pentru tofi cetatenii
intru realizarea drepturilor fundamentale ale omului. Prin modul sau de a fi, OSC verbalizeaza
necesitatile si interesele diferitelor grupuri sociale, in mod particular ale celor defavorizate si
marginalizate: populatia saracd, femeile, populatia de etnie roma, persoanele cu dizabilitati si
alte grupuri sociale. Coeziunea sociald, ca prioritate a acestei strategii, poate fi atinsd in cazul in
care principiile egalitdtii §i nediscriminarii vor fi respectate.

Caracterele specifice ale organizatiilor din sectorul civic:

* Cresterea dinamica si entuziasm

* Organizatii mici, bazate pe voluntariat

» Putine organizatii profesionale

» Putine surse majore, in special din strainatate

* Lipsa diversificarii surselor

* Lipsa necesitatii si cunostintei despre managementul ONGLipsa monitorizarii si
statisticii.

Tema 2. SURSE DE FUNDRAISING

Obiective:



1.Definirea surselor de fundraising;
2. ldentificarea donatorilor individuali;

3. Argumentarea necesitatii identificarii donatorilor dinre randurile organizatiilor non-profit.

Identificarea donatorilor

Potentialii donatori exista peste tot. Identificarea lor este o parte importanta a activitatii
de fundraising si imbunatateste eficienta sa iIn mod substantial. Adeseori auzim cum cineva se
plange astfel: ,,Sa-1 lasam, el nu ne va da nimic, lui nu ii place de noi. El prefera pe altcineva...”
Pai, daca fiecare persoana pe care a-i intdlni-0 te-ar placea, te-ai considera persoana cea mai
placutd de pe planeta Pamant. Asa ca uita de cei care nu ne dau si hai sa ne Indreptdm atentia
asupra celor care ne dau ceva.

In jargonul de fundraising, acesti oameni sunt numiti ,,potentiali donatori”. Inainte de a
incepe, noi trebuie sd-i separam 1n cateva categorii pentru a selecta strategia potrivitd si a ne
ocupa de grupuri individuale mai tarziu.

Din punct de vedere tehnic, donatorii sunt clasificati in urmatoarele categorii:

1. Fundatii

2. Asociatii civice, organizatii religioase si alte organizatii non-profit
3. [Intreprinzitori, producitori si organizatii de comert

4. Guvernul si autoritatile publice

5. Donatorii individuali, membri, fani, publicul.

Categorii de sustinere.

1. Operationala (sustinere generala)

Acoperda costurile desfasurdrii activitfii organizatiei pentru a realiza nevoile
comunitatii.

Ar putea fi acoperite prin contributiile de la persoane fizice, fundatii si donatii de la
intreprinderi, venitul incasat sau dobanda/dividendul din vreo investitie.

2. Proiecte speciale

- Folosite pentru a initia programul sau de a finanta un proiect cu un cadru limitat.

- Ar putea fi acoperite de catre donatiile fundatiilor si ale intreprinderilor, autoritatilor
de stat sau persoanelor fizice.

3. Capital / echipament

Folosite pentru a construi sau renova un complex, a cumpdra pamant sau de a
achizitiona un echipament costisitor.

Acoperite de campanii de capital, daruri de proportii mari, fundatii, intreprinderi,

autoritati publice.



4. Investitie

Mijloacele banesti pot fi plasate in cadrul unei investitii pe termen lung in timp ce
venitul din ea este folosit pentru desfasurarea activitatii.

Sustinute de catre persoane fizice (daruri planificate), campanii de investire.

Instrumentele de Planificare a activitatii de Fundraising.

Noi avem posibilitatea sa balansam esecul sau lipsa de interes a unui grup de donatori,
avand la dispozitie grupuri diversificate de donatori.

Este in egala masura important de a diviza donatorii nostri in:

1. Donatorii potentiali (noi presupunem ca ei ar putea sa ne dea ceva);
2. Donatori de prima data;
3. Donatori care ne-au mai dat in trecut.

Aceasta este o delimitare-cheie pentru stabilirea strategiei de lucru cu donatorii
individuali. De exemplu, in cazul in care un donator potential ar putea sa se sperie de o cerere
de a acorda ajutor imediat In caz de necesitate, noi putem si ne Intoarcem spre donatorii
stabiliti.

Din diverse motive adeseori ezitim si cerem ajutor de la cei care ne sunt cei mai
apropiati. Multe ori, noi vom incerca sa localizam mai mult si mai mult ajutor, sd ne adresam
la donatori suplimentari, atunci cand donatorii care ne-au ajutat, sau ne ajuta, asteaptd sa fie
contactati si cu placere ne-ar oferi ajutor sau donatii suplimentare.

Energia si resursele pe care le utilizdm in localizarea noilor sustinatori si contribuitori
sunt mult mai mari decat energia si resursele necesare pentru a mentine vechile contacte.

Procesul solicita cunostinte profunde a intregului potential al pietei (varietatea
donatorilor) si a fortelor care lucreaza in interior (mediul). O organizatie poate sa-si transmitd
mesajul catre piatd Tn mod eficient si explicind de ce este avantajos de a investi anume in
programul lor prin aceastd metoda. Pentru oricare organizatie piata este foarte importanta. Ea
este sursa finantelor, voluntarilor, ajutorilor si sustinatorilor sdi. Fortele pietei de asemenea
influenteaza scopurile noastre.

Distribuirea donatorilor: Modelul ,,cercurilor de ceapa”

In cercul din mijloc se afli cei care va sunt cei mai aproape de organizatie (membrii
comitetului de management, consiliului de supraveghere, donatorii principali §i persoanele
cu functie de raspundere din organizatie, inclusiv profesionistii).

In cercul care inconjoard sunt participantii activi ai programelor voastre, clientii
vostri, membrii sau subscriitorii si, desigur, donatorii vostri.

In cercul cel mai indepartat se afli cei care au un interes similar cu al dumneavoastra,

oameni care ar putea deveni membri ai organizatiei, donatorii potentiali — cei carora nu le-ati
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cerut, crezand cd ei nu vor contribui la activitatile dumneavoastra. In exteriorul acelor trei
cercuri urmeaza un Intreg univers — toti ce care, pand acum, nu stiu nimic despre
dumneavoastra, si nici dumneavoastrd despre ei. Adversarii se afla si ei acolo, adica oamenii
cu opinii diferite. Aceste cercuri concentrice functioneazi ca si un atom. In centru, nucleul
tine organizatia unita. Puterea ei slabeste de la centru. Cei care sunt in centru au sarcina de a-
I atrage pe cei din cercurile exterioare. Existenta acestor cercuri nu trebuie intotdeauna sa fie
o parte naturald a fiecarei organizatii. Trebuie sa refineti ca trebuie sa creati aceste ,,cercuri”
in mod constient §i spre un anumit scop, precum si sa le mentineti. Cercul donatorilor si
sustinatorilor dumneavoastra nu este inchis. Procesul de creare si existenta a sa este dinamic
si depinde de multi factori. Ar trebui sa va asteptati sa inlocuiti circa 20% din cei dintr-un
cerc, in fiecare an, cu conditia ca veti avea grija adecvata de ,,cercurile” dumneavoastra.

Atunci cand formati si lucrati cu cercul dumneavoastra de donatori, trebuie
intotdeauna sa retineti ca, pe langd dumneavoastra, acesti oameni sunt influentati de
numerosi ali factori: de catre mediul in care trdiesc, lucreaza si se relaxeaza. Influenta
sociala, politica, economica, etnica si geografica, toate luate impreuna reprezinta o parte din
realitatea pe care trebuie sd o luati in considerare. O fortd importantd in mediul care ne
inconjoard este concurenta. Numeroase alte organizatii concureaza pentru aceeasi donatori.
Aria de interes reduce volumul de bani i timp, pe care o persoana anumita v-0 poate dedica.

Alte fapte ale mediului social sunt schimbarile care se petrec rapid in sanul sau, la
care trebuie sa va Invatati sa va adaptati in asa mod, incat acestea sd nu afecteze Tn mod
negativ dezvoltarea cu succes a relatiei cu donatorul dumneavoastra. Probabil ca credeti ca
am cheltuit prea mult timp in acest capitol pe intrebarea despre cine ar trebui sa fie donatorul
nostru, intrucat sunteti interesati sa aflati cum pot ei fi abordati. Insa mai asteptati putin.

In primul rand, localizati-va donatorii. Aceasta va va aduce beneficii!

Daca ocupa de donatorii potentiali in mod haotic, atunci, potrivit statisticii, rata de
succes este intre 1 — 10 % (in cazuri exceptionale), insa daca alegeti o abordare atenta, rata
poate fi ajunge la 50 %.

Organizatiile non-profit adeseori mentioneaza urmatoarele motive din care oamenii
doneaza bani:

+ Relatii publice imbunatatite.

+ Publicitate (a unui brand sau produs).

£ Scutiri fiscale.

+ Avantaj personal gi faima.

+ Sentimentul de putere.

+ Spilarea banilor.
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+ Distribuirea produselor inutile.
+ ,,Cumpdrarea” loialita{ii organizatiei etc.
Meritd de notat ca oamenii din cadrul organizatiilor non-profit adeseori mentioneaza
propriile lor motive pentru donatii:
+ Sentimentul de utilitate.
+ Satisfactia de pe urma donatiei.
+ Indeplinirea scopurilor sociale.
+ Satisfactie personala.
+ Dorinta de a-i ajuta pe alii.
+ Dorinta de a solutiona o problema.
Oamenii sunt bucurosi sa-si doneze banii atunci cand:
+Existd un motiv vital si imediat pentru a o face.
+Donatorul este foarte motivat personal.
+Donatorul vede cum altii din jurul sdu isi doneaza banii si timpul.Donatorii stiu ca ei
vor fi multumiti in mod corespunzator, apreciati in mod adecvat pentru contributiile lor si
informati periodic privind progresul real al organizatiei.
+Donatorul stie exact ce suma de bani va fi cheltuitd si este convins ci ea va fi cheltuita
intr-un mod intelept si prudent.
+Organizatia este cuprinsa de un spirit de feerie si optimism despre faptul cd programul
si scopurile financiare vor fi indeplinite.
Oamenii o fac ca sa se simtd bine, pentru recunoasterea sociala a constiintei lor. Ei si
demonstreaza lor Tnsisi ca el o pot face sau aceasta pur si simplu ii permite sa-si exprime

valorile morale si convingerile.

Tema 3. METODELE DE FUNDRAISING

Obiective:
1.Definirea metodelor de fundraising;
2. ldentificarea donatorilor in dependenta de tipul de metoda,

3. Argumentarea necesitatii eficientei metodelor de fundraising.

Alegerea metodei potrivite este primul pas spre o solicitare de succes. Urmatorul
tabel indicd in mod succint lista diferitelor metode de fundraising si potrivirea lor cu

diferitele grupuri de donatori
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Tabelul 1. Metode de fundraising si grupurile de baza de donatori

Donator Fundatii ONGuri civice, |Intreprinzitori [Guvern Donatori-
Administratie
asociative, Producatori de persoane
religioase si de [Organizatii de |stat fizice,

Metoda alt tip comert membri,
fani,
public

Scrierea unei  [+++ - ++ +++

propuneri

Publicitate - - +++ - +++

Evenimente - ++ +++ - H++

Mailing -- + + -- +++

(scrisori)

Phonathon -- ++ +++ -- +++

(maraton

telefonic)

Calitate de + + +++

membru

Fata-n fata ++ ++ +++ ++ H++

Urmatoarele metode se bazeaza In mare parte pe solicitarea ,,Fata-n fata”.

Investitie ++ + + H++

Testament - H++

Contributia -- ++ +++ + ---

angajatilor

Imprumuturi |- ++ +++ + -

(bani sau timp)

Sustinere in - ++ +++ + ++

naturd

Cataloage -- ++ +++ --

publicitare

Promovarea

unei - ++ +++ -

cauze

Contractare ++ +++ +++

Tindnd minte acestea, puteti sd evitati multe esecuri si incercdri descurajatoare.
Comunicarea eficienta si comportamentul onest poate deschide usa oricarui donator, chiar si fara
cunoasterea perfecta a tuturor metodelor si tehnicilor de fundraising.

Eficienta metodelor

Publicitate. = Cea mai putin eficientda metoda—nu existda vreun contact personal.
Contactul este stabilit de dumneavoastra (sau organizatie) in mod anonim ,,tuturor”, avantajul ar
putea fi ca puteti ajunge la foarte multi oameni dintr-o audienta larga.

Evenimente. Puteti sa vedeti potentialul donator si sa 1i vorbiti, insd de obicei existd prea
multi oameni la evenimente pentru a avea timp suficient pentru fiecare din ei. Contactul dureaza
foarte pufin.
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Mailing (scrisori). Contactul personal este stabilit de la persoana la persoana printr-0
scrisoare, dar nu puteti sa-1 stabiliti fatd-n fatd. De cealalta parte, puteti scrie mult mai multor
oameni decat le puteti vorbi.

Phonathon (maraton telefonic). Puteti vorbi cu oamenii si aceasta metoda este foarte
aproape de contact personal deplin. Din nou, puteti vorbi cu mai mulfi oameni decat sa ii
contactati fata-n fata.

Calitatea de membru. Aceasta metoda are un avantaj mare care constd din relatia de
lunga durata dintre persoana si organizatia dumneavoastra. Din timp 1n timp este foarte util de a
va intalni cu membri, de a le scrie scrisori, de a-i suna sau a va intalni cu ei fata-n fata.

Fatia-n fatd. Metoda cea mai eficientd din toate, oferd toate avantajele comunicarii
personale. Aceastd metoda solicitd numeroase cunostinfe si experientd, si este metoda care
consuma cel mai mult timp in comparatie cu celelalte mentionate mai sus.

Criterii de evaluarea a diferitor metode de fundraising

Banii nu sunt unicul lucru pe care il puteti obtine din fundraising. Puteti elabora alte
abordari strategice impreuna cu venitul financiar. Lucrul in echipa, managementul voluntarilor,
relatiile cu publicul si managementul imaginii ar trebui luate in considerare la alegerea metodei
potrivite.

E important s cunoastem:

+ Metoda genereaza educarea si sensibilizarea publicului pe marginea problemei
organizatiei, misiunii §i activitatilor dumneavoastra.

+ Metoda genereaza foarte multi noi potentiali donatori.

+ Metoda sporeste numarul membrilor.

+ Metoda sporeste angajamentul si contributia donatorilor existenti.

+ Metoda produce un venit financiar mare in raport cu timpul investit.

+« Metoda cere un minim de timp din partea voluntarilor sau personalului pentru a fi
indeplinita.

+ Metoda este repetabila si genereaza fonduri, care pot fi reinnoite in fiecare an.

& Metoda genereaza bani, avand cele mai putine posibile limitari si conditii.

+« Fondurile stranse nu sunt supuse unei reduceri arbitrare.

+ Timpul pe care il petreceti pe fundraising nu abate personalul si voluntarii de la alte
scopuri majore. In schimb, el leagid personalul si voluntarii mai strins de scopul
dumneavoastra, de organizatie si program.

+ Metoda sporeste moralul voluntarilor si a personalului.

+ Metoda dezvoltd noi metode de liderism sau dezvoltd aptitudini si competente ale

liderilor existenti.
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Tema 4. DONATIILE PERSOANELOR FIZICE

Obiective:
1.Definirea peramidei de fundraising;
2. ldentificarea dezavantajelor si avantajelor a metodelor de fundraising;

3. Argumentarea stilului free style ca faza de negocierre in fundraising.

Figural. Piramida de Fundraising

METODE MAI
PERSONALE
DE A CERE

Testa
ment

Capital,
Investitie

10 ANI DE
ACTIVITA
TE

Donatie majora
(fata-n fata)

ontributii aditionale la cele
anuale (telefon, petreceri

. MEeTODE MAI MARIMEA
acasi) PUTIN CONTRIBUTI
PERSONALE El

Contributii mici anuale (posti) DE A CERE

Contributii mici ocazionale
(evenimente)
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Rolul donatiilor din partea persoanelor fizice pentru o organizatie non-profit este
absolut important. In toati lumea vedem impactul enorm al donatiilor individuale asupra
bugetelor organizatiilor non-profit.

Desi ia mult timp si bani de a cultiva donatorii individuali, ei pot oferi organizatiei
dumneavoastra ceva ce nu aveti fatd de numerosi alti donatori.Daca lucrati bine, puteti conta
pe sustinerea pe termen lung a individului si puteti conta pe faptul ca donatia va creste de la
an la an. Pas cu pas puteti sa ghidati donatorii individuali in varful piramidei, motivandu-i s
vind tot mai aproape de cauza dumneavoastrd. Piramidele de Fundraising constituie un
instrument excelent pentru intelegerea modului in care aceste relatii pot creste.

De jos in sus, Piramida de Fundraising reprezintd numeroasele cdi de a obtine bani de
la donatorii individuali. Observati cd mai aproape de varf existd metode mai personale, pe
cand mai aproape de partea de jos, ele sunt mai putin personale.

Piramida opusa cu semnele $$$$ reprezinta suma de bani pe care organizatia o poate
obtine la diferitele nivele ale piramidei.

Puteti sa intrebati de ce nu folosim pur si simplu cele mai eficiente metode de
fundraising in loc de a cheltui mult timp si bani pentru organizarea evenimentelor,
campaniilor de scrisori directe sau maratonurilor la telefon.

Raspunsul este destul de clar. Doar oamenii care sunt foarte aproape de organizatia
dumneavoastrd pot sd va acorde sustinere semnificativd (,,Donatie majora”, contributie sub
forma de investitie sau testament).

Metodele de fundraising din partea de jos a piramidei nu constau doar din a cere bani.
Celalalt si probabil ca cel mai important rol al lor este de a genera noi membri, fani i prieteni
ai organizatiel dumneavoastra.

Atunci cand vorbim despre metode individuale de fundraising, retineti:
Putem vorbi mai mult despre ATRAGEREA PRIETENILOR (FRIENDRASING), decat
despre atragerea fondurilor (fundraising).
+ Evenimente speciale

Existd un numar mare de evenimente pe care le-afi putea organiza pentru a sustine
organizatia sau proiectul dumneavoastra. Nu exista vreun sfat general cum de organizat aceste
evenimente §i care sunt cele mai de success. larmaroacele, festivalurile, spectacolele
muzicale, artistice sau dramatice, pranzurile, cinele, licitatiile, tombolele, evenimentele
sportive, calatoriile cu trenul sau barca.... etc. Un eveniment special de asemenea ar putea fi 0

demonstratie la care puteti organiza o colectare de bani sau semnaturi pentru o petitie.
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Cheia consta in a gasi evenimentul potrivit pentru cauza dumneavoastra la momentul
potrivit, pentru oamenii potriviti. Nu uitati cd acesti oameni ar putea deseori fi invitati la
evenimente similare si incercati sa le oferiti ceva nou! Atunci cand organizati un eveniment,
cel mai important lucru este o idee buna si un bun grup de oameni care o0 poate realiza.

Ar trebui sa creati o lista de oameni pe care dorifi sa-i invitafi, insd daca aceasta este
prima dumneavoastra incercare de a organiza un eveniment, lista nu ar trebui sd includa
oaspeti necunoscuti care se asteaptd la un eveniment foarte sofisticat. Cheia succesului consta
nu numai in a organiza evenimentul, ci si de a genera bani din eveniment. Uneori noi uitam
aceasta reguld si evenimentele ne costd mai multi bani decat noi strangem la el. Diferenta
dintre ,,cind pentru prieteni” si ,,cind de fundraising pentru prieteni” este cruciala.

Partea cu cautarea banilor de obicei este cea mai dificila de organizat.

Daca doriti sa incepeti cu fundraising individual, alegeti un eveniment simplu.

Unul care ar fi distractiv, si nu prea riscant. Un asemenea eveniment va acorda o
posibilitate minunata de a va antrena pe dumneavoastrd si personalul dumneavoastra in alte
metode de fundraising.

Veti scrie multe scrisori, veti suna multi oameni pentru a va acorda suport, va veti
intdlni cu donatori si le veti cere bani, veti organiza voluntarii si personalul si veti face
planificarea costurilor si veniturilor. Un mic eveniment poate parea un intreg microcosmos de
fundraising in sine.

Retineti 10 modalititi de a va creste succesul financiar la evenimentul
dumneavoastra:

+ Faceti ca evenimentul sa fie repetabil, astfel incat greselile costisitoare din
primul an sd se transforme in venit in urmatorii ani.

+ Totul trebuie donat!! Materiale, mancare, publicitate, echipament de sunete,
spatiu si ajutor de la oameni, toate trebuie donate pentru a organiza evenimentul.

+ Incepeti de la mai mic pentru a vi reusi si gestionati evenimentul (vindeti bilete,
organizati-l, faceti publicitatea necesara), dar faceti-l suficient de atractiv pentru ca oamenii sa
doreasca sa vina.

+ Incepeti sa planificati si sa anticipati si lucrurile mult mai indepartate. Atunci
cand evenimentul va implica si avansuri semnificative, stabiliti o procedurd de ,,stricare a
sticlei”. De exemplu, aceasta poate inseamna cd, dacd nu reusifi sa vindeti un numar X de
bilete pand la o anumita data, veti anula evenimentul. Conditionati data si numarul de bilete
de (a) costurile operationale minime si (b) Tnainte de a face o cheltuiald majora.

+ Folosifi un catalog de publicitate sau un program de suvenire ca modalitate

suplimentara de a strange fonduri la eveniment.
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+ Asigurati-va ca organizatia dumneavoastrd conduce evenimentul, pentru a va
asigura ca veti primi venitul cel mai mare.

+ Asigurati-va ca o persoand informatd deplin se afla intr-un rol-cheie de
planificare si desfasurare a evenimentului

+ Planificati siguranta si protectia banilor care va sunt transmisi.

+ Presal Presal!! Presal!l Sensibilizarea publicului este cheia spre succes.

Avantajele si dezavantajele fundraisingului prin evenimente:
Avantaje:

+ Ele pot fi foarte distractive
+ Ele fac publicitate organizatiei
+ Ele atrag membri si activisti noi
+ Ele dau multor oameni ceva sa faca
+ Ele constituie un teren bun de instruire in liderism
+ Ele pot sensibiliza foarte eficient despre problema dumneavoastra.
Aceste informatii de contact ar putea fi mult mai valoroase decat banii pe care ati putea sa-i
strangeti in viitor.

Scrisori directe
O alta activitate-cheie in fundraising o constituie campania de scrisori directe.

Atunci cand organizeaza si desfdsoard o campanie de acest tip, organizatia dumneavoastra ar
trebui sa refind cinci lucruri:
1. Identificati potentialii, destinatarii scrisorilor

Desi nu este recomandat in multe cazuri, existd exemple de succes de generare a listelor
de destinatari dintr-un carte de telefoane obisnuita.

Cu toate ca aceasta ar putea lucra in anumite cazuri, 0 metodd mult mai eficienta este de a
alege oamenii din cercurile dumneavoastra, oamenii care cumva sunt atasati de organizatia
dumneavoastra si de la care puteti astepta vreo contributie oarecare.

Alegand potentialii candidati potriviti, puteti sa va sporiti In mod semnificativ eficienta de
cost a campaniei.

2. Timpul

Timpul este esential. O scrisoare expediata la momentul nepotrivit se poate dovedi a fi un
esec total, iar un esec total intr-0 campanie de expediere a scrisorilor poate fi costisitor.

Trebuie sa examinafi personal momentul potrivit pentru ca potentialii donatori ai
dumneavoastrd sa primeasca cererea dumneavoastra de sustinere.

3. Imaginea scrisorii
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Atat plicul extern cat si scrisoarea propriu-zisda joaca un rol hotarator in succesul
campaniei dumneavoastrd. Faceti ca ambele sa fie personale, includeti un timbru pentru
expedierea donatiilor, si faceti ca scrisoarea dumneavoastra sa fie diferita de alte tipuri de
scrisori. Nu admiteti greseli in datd, numele persoanei sau de gramatica. Faceti ca scrisoarea
sa fie usor de citit, prietenoasa, scurtd si concreta. Incercati sa creati senzatii bune si simpatie,
si folositi mai mult emotii decat statistica uscata.

Semnati cu méana la finalul scrisorii i asigurati-va ca ati inclus informatiile de contact ale

organizatiei dumneavoastra (si asigurati-va ca numele de contact lucreaza in fiecare zi).

4. Fisa de raspuns

O fisa de raspuns ar trebui expediatd ITmpreuna cu scrisoarea. Figa ar trebui s cuprinda
informatii despre modul in care donatia poate fi expediatd organizatiei dumneavoastra, si ea
trebuie sa fie usor de inteles si folosit. Oferiti destinatarului cateva modalitati de plata, si
includeti un plic de raspuns cu adresa dumneavoastra.

Asigurati-va ca fisa incape in plic, si includeti informatie despre posibilitatea de a
presta munca de voluntariat, precum si despre ajutorul financiar.

5. Scrisoare de mulfumire
Ganditi-va din timp despre mulfumirea celor care vor contribui. Expediati-le 0 scrisoare de
mulfumire care este placutd si usor de citit. Scrisoarea ar trebui sd fie necostisitoare si
originald. Asigurati-va ca scrisoarea de mulfumire este expediatd in saptdmana in care ati
primit contributia de la donator.

Atragerea membrilor

inainte de a incepe o campanie de atragere a membrilor, ginditi-vi mai inti la
urmatoarele lucruri:

1. Cercetarea candidatilor

. Au ei in comun vreo trasatura demografica (varsta, sex, venit)

Sunt ei implicati in alte organizatii (politice, sociale, de sustinere a celor nevoiasi)
e Au ei careva trasaturi ale modului de viata (hobby, activitati voluntare, obiceiuri)?
. Participa ei deja in mod direct (membri, donatori, subscriitori, clienti)?
e Pentru a gasi raspuns la aceastd intrebare trebuie sa gasiti metoda potrivitd de a o
pune (grupuri pe domenii, sondaje prin postd, sondaje in strada sau la telefon).
2. Modul de a ajunge la candidati
Diferiti oameni raspund in mod diferit la diferite mijloace de publicitate si costurile

fiecarui mijloc ar putea sa difere in mod semnificativ.
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Cea mai obignuitd forma de contact o constituie scrisorile directe, insd puteti utiliza si

publicitatea din ziare sau reviste, radio si TV, brosuri, panouri din mijloacele de transport,

telemarketing si alte metode.

3. Oferiti ceva

Unul din elementele-cheie ale unei campanii de succes de atragere a membrilor este oferita

pe care o faceti membrilor dumneavoastra.

Beneficiile calitatii de membru pot fi foarte diferite si trebuie sa fie potrivite pentru

misiunea organizatiei.

Aceste beneficii includ:

Faceti

Beneficii informationale, asa ca scrisori informative
Beneficii simbolice, asa ca carnete de membru si scrisori de multumire
Beneficii de prestigiu, asa ca fotografii si certificate

Beneficii de aruncat, asa ca carduri de reduceri, asigurari sau carduri de credit

-le candidatilor o oferta pe care nu o pot refuza.

Atunci cand planificati atragerea cu succes a membrilor, ar trebui sd va puneti unele

intrebari de baza:

Ce vor primi membrii in mod concret (scrisori informative, carnete de membru)?

e Ce beneficii generale vor avea membrii de primit (bund-vointa, simful implicarii)?

sunati:

>

>
>
>
>

Ce avantaje are candidatul daca raspunde acum?
i este candidatului usor s rispunda?

Solicitarea prin telefon.

Sfaturi despre colectarea banilor prin telefon:

Obtineti multe nume, adrese si numere de telefon ale oamenilor pe care urmeaza sa ii

Consiliul, comitete, voluntari, membri;
Lista cu adrese postale;

Oamenii de la care aveti beneficii;
Oamenii cu care aveti afacerti;

Prietenii consiliului, comitetelor, voluntarilor...

2. Strangeti multi oameni care vor suna:

>
>

Consiliu, comitete, membri;

Voluntari activi.

3. Toti cei care suna trebuie sa se afle intr-0 camera:

>
>

Sustinere din partea semenilor;

Imagine de activitate vioaie;
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» Estimare imediata a sumelor de bani acordate.
4. Cat mai multa distractie:

» Mancare;

Spirit 1nalt;

Tabel cu scopuri, care este actualizat frecvent;

Y V V

Povestirea istorioarelor hazlii;

» Bauturi de celebrare dupa telefonare.

5. Minimalizati documentatia:

» Elaborati formularul declaratiei de angajament astfel, incat ea sa se incadreze intr-un
plic, cu o ferestruica pentru adresa, asa incat adresa nu trebuie scrisa de doua ori;

» Pregatiti si copii ale acestor formulare, care vor fi folosite pentru expedieri repetate
(de reamintire);

6. Incepeti activitate de solicitare pe ton inalt si cu incredere:

» Acesta este un efort prin care se strang $$ seriosi;

» Legati suma pe care o cereti de un venit concret;

» Permiteti-l donatorului sa negocieze in directie scaderii;

7. Urmadriti evolutia angajamentelor:

» Expediati 0 declaratie de angajament imediat;

» Expediati declaratie in mod repetat (de reamintire) intr-o luna;

» Expediati a doua reamintire in doua luni.

1. Solicitarea ,,fata in fata”

Cel de al patrulea nivel al piramidei de fundraising este arta de a comunica fata-n fata.
Aceasta forma este foarte puternica, si daca veti invata cum sa o manuiti cu pricepere, toate
celelalte nivele de fundraising va sunt deschise.Printr-o intilnire personald buna puteti obtine
bani de la persoane fizice, intreprinderi i sa castigati sustinerea proiectului dumneavoastra
fatd de vreun organ de stat sau o fundatie. In dimineata intalnirii dumneavoastrd, va puneti o
haina placuta care are un aspect profesional si va curatati cu grija dintii (un detaliu mic, dar
foarte important). Deja v-ati facut ,temele pe acasa” si ati pregatit argumente bune de
fundraising, precum §i aveti pregitit un set de materiale utile despre organizatia
dumneavoastrd. Aveti o intalnire stabilitd cu un donator, si deja pufin v-ati intdlnit cu aceasta
persoand. Stiti ce vreti sa cereti de la donator, si aveti o cerere concretd pregatita. Ati facut
cercetdri pe marginea donatorului si cunoasteti cine este el, ce fel de proiecte cauta donatorul

si ce fel de proiectul donatorul a finantat in trecut.
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Veti cere de la persoana potrivita cantitatea potrivita de sustinere la momentul potrivit.
Astfel, daca sunteti asa de pregatiti, de ce mai sunteti asa de emotionati cand bateti la usa
ceea?

Stati fatd-n fata cu potentialul dumneavoastra donator si aveti putin timp pentru a-I
convinge sa sustina organizatia dumneavoastra.

Dumneavoastra personal reprezentati elementul-cheie in intregul proces de obtinere a
unei donatii. Donatorul va va identifica cu proiectul pe care el ar trebui sa-l sustina.

Faceti-va propunerea cu o emotie sincera.

Falsificarea unui interes sau prefacerea este o atitudine ipocrita, iar donatorul va vedea
ca faceti actorie. Nu cersiti pentru finantare sau sa pareti ca ati face orice ar dori donatorul.

Fiti voi insiva, si prezentati proiectul ca ceva in ce credeti cu putere.

Respectati normele sociale obisnuite in timpul Intdlnirii, asa ca salutari acceptate,
zambete si comportament social acceptabil.

Conversatia dumneavoastra ar trebui sa urmeze aceasta schema:

1. Introducere

Pentru inceput, dumneavoastra si potentialul donator al dumneavoastra ar trebui sa fiti
pe cat de relaxati posibil. Discutati despre vreme, familie, vacante, despre orice obisnuit
pentru dumneavoastra in cultura dumneavoastra. Aveti nevoie de vointa donatorului de a
va asculta, cel pufin pentru putin timp. Sustrageti atentia donatorului de pe problemele cu
care el se ocupa atunci cand ati venit. Fifi atenti sd nu barfiti sau sa pierdeti timp, intrucat nu
aveti decat un termen limitat de a va afla fata-n fata cu donatorul.

2. Prestatia

Dacd nu ati mai intilnit donatorul inainte, sau daca el stie despre activitatile
dumneavoastrda doar trecator, informati-1 succint despre organizatia dumneavoastra si scopul
vizitei dumneavoastrd. Donatorul nu va dori sa va asculte indelungat in aceasta faza, asa incat
incercati sa fiti pe cat de posibil de succint, precis §i convingator.

Limitati aceastd faza a prezentarii dumneavoastra la nu mai mult de 3 minute.

Donatorul nu va asculta mai mult de 3 minute si apoi veti pierde timpul.

Nu incercati sd vd impuneti opiniile asupra donatorului. Doar evidentiati problema si
discutati-o Tmpreuna.

3. Free style (stil liber)
La aceastd faza a negocierilor voastre, ar trebui sa atrageti interesul donatorului.

v" Puneti intrebari si permiteti-i donatorului sa puna si el intrebari.
v" Nu puneti intrebari la care se raspunde cu da sau nu, ci puneti intrebari deschise, asa

ca,,Ce credeti despre...”
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v" Demonstrati c¢a doriti sa discutati intrebarile sensibile despre situatia financiard a
organizatiei dumneavoastra, a membrilor si profesionistilor dumneavoastra etc.

v" Nu luati o pozitie de aparare, si nu va ascundeti punctele slabe. Daca i oferiti
donatorului informatie adecvata, il feti ajuta sa decida de a sustine sau nu organizatia
dumneavoastra.

Daca puteti incita donatorul sa vorbeasca, puteti sa aflati mai usor de ce el ezitd sa
contribuie cu bani, ce este neclar pentru donator si de ce este el interesat cel mai mult.

Sustineti impresia donatorului de a fi un co-creator al proiectului dumneavoastra chiar
daca donatorul spune ceva ce deja cunoasteti. Daca el mentioneaza o idee noua, ar trebui sa va
ganditi la ea 1n mod serios.

e Faza intermediara

Dupa o discutie scurta, ar trebui sa luati initiativa si sa va rezumati programul. Mai
descrieti proiectul (succint) si expuneti de ce aveti nevoie pentru a-1 indeplini.

Acum este momentul de a prezenta budgetul, planurile si sarcinile detaliate. In timp ce
in faza precedentd a discutiei ati discutat despre organizatia dumneavoastra sau despre proiect
in general, in aceastd faza ar trebui sa vorbiti despre proiectul specific pe care doriti ca
donatorul sa-1 sustina.

v’ Alegeti citeva teme pentru care cereti sustinere.

v Nu impiedicati donatorul de a se exprima.

,Fiti flexibil, si incercati sa intelegeti modul in care donatorul va vede
proiectul.

Obiectivul acestei faze constd in a atrage atentia donatorului la cererea
dumneavoastra.

Ultima faza a prezentarii Tncepe cu momentul in care donatorul isi exprimd dorinta de
a vorbi despre o contributie. Probabil ca el va va intreba ,,La ce va asteptati de la mine?” sau
ar putea sa fie mai politicos si sa intrebe, ,,Cum pot sa va fiu de ajutor?” Posibil ca el nu va
sune nimic, iar timpul rezervat pentru prezentarea dumneavoastrd va expira fara faza sa cea
mai importanta — fiindca ati ratat momentul potrivit.

Daca el spune ,,poate”, sau face o aluzie ca ar putea sa doneze, incercati sa va
intoarceti la faza a doua si sa-i oferiti donatorului posibilitatea de a pune intrebari.

Intrebati cand ati putea si-l sunati sau si-l mai vizitati din nou, si intrebati ce
informatie suplimentara ii puteti oferi donatorului.

Daca el spune ,,nu acum” fard a sugera sa-1 contactati, sunati-1 peste circa sase luni. Un

asemenea raspuns, sub numeroasele sale forme, este auzit destul de des. Fie donatorul nu are
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banii disponibili (fluxul de mijloace banesti ar putea fi sezonier), sau donatorul trebuie sa
obtine acordul altor oameni.

Acest raspuns ar putea de asemenea sa insemne cd donatorul nu poate sa va refuze, dar
el nu doreste sa va sustina. Nu va enervati sau cadeti la pamant din cauza acestei decizii.

Nu este usor sa dai, insa refuzul de a ajuta este inca mai greu.

Nu auziti un ,,nu” direct foarte des.

Daca 1nsa auziti un ,,nu”, s nu va afecteze in mod negativ. Donatorul are dreptul sa
refuze de a va acorda o contributie sau bani. Chiar daca auziti un ,,nu”, nu uitati ca primul
refuz nu trebuie sd fie definitiv.Mai incercati in viitor. Doar dupa a treia incercare este
recomandabil de a va inceta incercarile cu demnitate.

Ascultati cu atentie din care motive donatorul refuza sa va sustind, fiindca ele ar putea
fi legate mai mult de mediul existent decat de proiect.

Nu luati refuzul personal, ci ganditi-va daca in acea secunda ati cerut de la persoana
potrivitd contributia potrivita. Poate ca cererea nu a fost facuta fatd de persoana potrivitd sau
fata de organizatia de finantare potrivita.

5. Curtoazia de despartire

Fie ca donatorul va sustine, ezita sa va sustina sau refuza de la bun inceput, nu uitati sa
va schimbati cu informatiile de contact si sa stabiliti urmatoarea intalnire. Puteti invita
donatorul la o activitate sau sa-i aduceti aminte despre un eveniment la care v-ati putea
intalni.

Promiteti-i donatorului sa 1l informati in mod regulat despre activitatile
dumneavoastra, si apoi respectati aceasta promisiune!

Nu doar pentru contributie, pentru interesul si atentia sa, ci, indiferent de modul in
care a decurs intdlnirea privind propunerea dumneavoastrd, multumiti-i donatorului pentru
timpul care vi l-a acordat. Fiti sincer in aceastd multumire si nu doar folositi cuvinte.

6. Ce urmeaza dupa aceasta ...

In decursul a doui zile de la intalnirea voastra expediati-i donatorului o scrisoare
succintd, o felicitare postala sau o nota prin care 1i mulfumifi pentru timpul acordat si,
eventual, pentru donatia pe care a promis-O.

Informati-va donatorul despre activititile dumneavoastra.

Organizati evenimente speciale si invitati donatorul.

Nu uitati sa promovati donatorii in mod potrivit, cu conditia ca ei sunt interesati de o

asemenea promovare. Majoritatii donatorilor le place s vada denumirea organizatiei lor in

locuri importante, la ocazii si evenimente importante. Dar nu uitati sd respectati dorinta

donatorului de a ramane anonim.
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Trebuie sd urmati planul convenit cu donatorul. Sunteti obligat sa cheltuiti fondurile

oferite de donator in modul convenit.

Trebuie sa va mentineti promisiunea, iar donatorul trebuie sa poata aiba

incredere in valoarea promisiunii dumneavoastra.

Tema 5 . DONATIILE CORPORATIVE

Tipuri de sustinere corporativa

Bani
(1 Donatii mici;
[1 Programe corporative de sponsorizare, granturi;
(1 Contributii sub forma de sponsorizare pentru un catalog de publicitate sau un program;
[1 Contributii ale angajatilor, programe de identificare a cadourilor;
[ Granturi ale fundatiilor;
[1 Programe de donatii facilitate (de exemplu, solicitate de clienti);
[1 Donatie ca procent din anumite vanzari (marketing bazat pe cauza);
1 Investitii in program (imprumuturi).
Oameni

Voluntari (salariati §i pensionari);
Timp de muncd imprumutat al persoanelor cu functie de raspundere sau al salariatilor;
Consiliu de experti/membri in consiliu,

Consultanti tehnici, asistenta.

Bunuri sau servicii in natura donate

[

O oo oo oog

Echipament;

Consumabile;

Alte bunuri materiale;

Servicii si alte prestatii in natura;
Spatiu;

Asistenta in publicitate si promovare;

Servicii de imprimare si altele;

Influenta si oportunititi de business

U
O
H

Parteneriate;
Intreprinderi mixte;

Marketing;
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Avantajele si dezavantajele donatiilor corporative

Avantaje: Dezavantaje:

+ Pot continua si dupa un an; -Cere dovada anuala a
+ Pot duce la alte tipuri de sustinere; oportunitatii;

+ Pot deschide usa la alti donatori - Inhibd activitatile controversate;
corporative. - Solicita multd munca,;

- Se incepe de la putin.
Motivarea donatorilor corporativi
Sustinerea corporativa este mult mai probabila daca proiectul dumneavoastra:
e Este foarte vizibil
e Poate spori imaginea companiei
e Poate fi atractiv pentru un segment al pietei companiei
e Este deschis la mai multe forme de sustinere
e [Este amplasat in localitatea unde compania isi are sediul
e Organizatia dumneavoastra are in consiliul directorilor un membru al top
managementului companiei
e Implicé voluntarii companiei
e Serveste salariatilor sau pensionarilor companieli
e Puteti accepta donatii relativ mici, in special la inceput
e Puteti vorbi In limba afacerilor si sa comunicati eficient
e Doriti sa faceti cercetdri privind compania inainte de a-i Intalni

e Aveti sustinerea unor lideri bine-cunoscuti in afaceri

e Proiectul sau organizatia dumneavoastra pot ajuta in orice mod profiturile companiei.

O companie cauta beneficii de afaceri, inclusiv:

o Indeplinirea responsabilitatii corporative

e Relatii publice favorabile

e Morala sporita a salariatilor

e Relatii imbunatitite cu clientela

e Oportunitdti de a promova liderismul/aptitudinile personalului
e Legatura cu autoritatile publice, alte afaceri, persoane VIP

e Vanzari in crestere si baza de clienti mai mare

e Posibile avantaje fiscale

e Multumirea individuala a liderilor
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e Beneficii unice legate de proiecte speciale.

Tendinte recente in donatiile corporative si responsabilitate sociala de care trebuie sa
cunoasteti:
e Companiile tot mai mult se asteapta la activitati care vor servi vreun scop strategic de

afaceri;

e Donatiile se globalizeaza pe masura ce companiile transnationale importa strategii de
implicare corporativa in tarile in care ele opereaza sau desfasoare afaceri;

e Tot mai mult sunt create parteneriate datorita cererilor de productivitate in sectorul
privat si resursele limitate ale sectorului public;

e Solutii intersectoriale sunt tot mai des solicitate pentru a face fata necesitatilor sociale
complexe;

e Numeroase companii folosesc tot mai mult donatii in natura si voluntariat in comparatie
cu contributii banesti;

e Companiile 1si largesc donatiile de la comunitétile in care functioneaza la cele care au

putere de cumparare a bunurilor de consum.

O ORGANIZATIE NON-PROFIT ESTE CREATA IN RASPUNS LA O NECESITATE
UMANA SAU SOCIALA.

Oportunitatea ei este decisa de eficienta in a rezolva probleme. Volumul activitatilor ei
reprezinta factorul decisiv pentru sustinerea ei sau lipsa unei asemenea sustineri. Primul pas,
indispensabil, catre fundraising de succes este de a defini scopul organizatiei sau proiectului, si
de a-l formula eficient, precum de a oferi aceste idei tuturor care pot ajuta la finantarea sa.

O asemenea abordare pare evidenta la prima vedere, si totusi noi continuam sd intalnim
organizatii care incep sa stranga fonduri, fara a depune efortul de a formula asemenea scopuri,
sau de a colecta argumente convingatoare de ce activitatea lor va fi sus{inuta.

Majoritatea dintre noi credem cd noi stim ce facem si de ce exista organizatia noastra.
Insa atunci cand cineva ne intreabi despre aceasta, noi deseori ne impotmolim in fraze in
coerente. Noi expunem fortat argumente deloc necesare si explicim, uneori ne cerem scuze,
pentru activitatile noastre, cu sentimentul unui copil vinovat.

Avantajul de a va pregati de un asemenea moment dinainte—de a invata cum sa vorbim
si scriem despre organizatia noastra cu o incredere in sine—este dea-dreptul incalculabil.
Principalul motiv al unei asemenea ,,instruiri” este si faptul cd foarte pufini oameni sunt dispusi

sa asculte discursuri lungi, sau ca citeasca ,,romane” despre activitatile noastre.
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Comunicarea scurta si comprehensiva constituie ,,biletul de intrare” fatd de oamenii de care

suntem interesati si pe care am dori sa-i motivam sa fie interesati in noi.

Atunci cand va prezentati ideile si scopurile catre un donator, ar trebui sa fie foarte evident:
e DE CE exista organizatia dumneavoastra?
e CARE sunt scopurile organizatiei dumneavoastra?
e (CUM aveti de gand sa realizati aceste scopuri?
e CUI i vor service activitatile organizatiei dumneavoastra?
e DE CE cineva ar contribui la indeplinirea acestor scopuri?

Tema 6. CREAREA PARTENERIATELOR STRATEGICE

Obiective:
1.Definirea conceptului de parteneriat strategic;
2. ldentificarea factorilor ce duc la aparitia parteneriatelor strategice;

3. Argumentarea necesitatii credrii partreneriatelor strategice.

Cooperarea si parteneriatul in cadrul sectorului civil 1i sporeste legitimitatea. De fapt, el
este cheia recunoasterii publice si o tema care subliniazd esenta Insasi a naturii organizatiilor
societatii civile.

Sa vorbim despre problemele increderii, timpului, recunoasterii si parteneriatului.
Timpul este una dintre cheile de a dezvolta increderea. De indata ce Increderea elementara, adica
recunoasterea de baza, este stabilita, procesul de termen lung de obicei se identificd cu tema
,crearii parteneriatelor”.

Majoritatea literaturii defineste parteneriatele drept un raport pe picior de egalitate
dintre doud sau mai multe entititi care se bazeazid pe necesitati reciproce sau
complementare si implica o folosire in comun a resurselor si un lucru in comun pentru
beneficiul tuturor partenerilor.

Pentru a sublinia relatia dintre cele doud concepte de mai sus, sd simplificdm si sa
spunem ca parteneriatul este un raport stabilit pe incredere si ca dezvoltarea increderii ia
timp.

In aceasta ordine de idei, procesul de dezvoltare a parteneriatului cuprinde cteva faze
care incep de la cooperare, prin coordonare, catre colaborare, adica de la relatii mai mult sau mai
putin informale la relatii formalizate, structurate adeseori institutionalizate.

Au fost elaborate tabele intregi pentru a ilustra asemenea faze de dezvoltare, descriind

diferentele dintre fiecare faza in ceea ce tine de planificare in comun, structuri organizationale,
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tipuri de comunicare, autoritate, responsabilitate, liderism, riscuri, resurse (financiare si umane)
s.a.m.d. Este important cd partile implicate in asemenea relatii nu trebuie sa fie entitati de acelasi
tip sau sector. Ar putea fi o persoana fizica, un ONG, o institutie sau agentie de stat sau locala, o
afacere sau toate acestea.

In acest mod, entitatile folosesc diferite stiluri pentru a lucra si gandi, luarea unor
atitudini diverse si totusi identificarea si realizarea obiectivelor comune, in mod necesar implica
confruntarea sau recunoasterea mai buna a lor, si poate acorda un nou suflu si inspira.

Noi toti tindem sd credem ca caile noastre sunt cele mai bune, dar nu exista o cale
corectd de a face ceva si ONG-urile nu au un drept de autor asupra ciii corecte de a
actiona. Anume acest lucru il putem invata prin munca cu alfi parteneri: simtiti-va mai putin
exclusivi, fiti mai umili si mai deschisi si raméneti transparenti. Si — impreuna cu lucrul
concret, vizibil si asistentad practicd — anume acestea sunt premisele crearii unei increderi publice.

Un parteneriat de afaceri implica o aliantd stipulatd de doud parti, Tn general unite
prin intermediul unui contract sau a unui acord. In unele cazuri, acordurile sunt relatii libere
in care partile sunt destul de independente una de cealalta, in timp ce alte acorduri sunt mai
exclusive si dicteaza un set de obligatii specifice pe care partenerii trebuie sa le respecte.

Factorul cheie pentru alegerea celui mai potrivit partener este comunicarea.
Partenerii ar trebui sa se coordoneze si sd lucreze in acelasi mod.

Un partener ar trebui sa vd completeze abilitétile si sd fie o persoana de incredere.
Este important modul in care relationati si va intelegeti cu partenerul.

Elemente cheie intr-un parteneriat.

Exista cateva elemente principale de luat in considerare atunci cind stabiliti
parteneriate:

Acorduri de parteneriat clare: Este important sd se stabileascd acorduri de

parteneriat clare pentru partile implicate. Activitatile si rolurile partenerilor ar trebui

reglementate.

Stabilirea asteptarilor: Atunci cand definesc un acord, antreprenorii ar trebui sd se

asigure ca isi impartasesc propriile asteptari in mod liber si deschis. Acest lucru va

ajuta la evitarea confuziei si a reclamatiilor ulterioare.

Situatie castigitoare: Parteneriatele sunt sdndtoase si durabile numai daca exista

castiguri vizibile pentru ambele parti, prin urmare, atunci cand formati un parteneriat,

trebuie sd va asigurati ca resursele si activitatile cheie ale partenerului dvs. va umplu
golurile.

Selectarea parteneriatelor: Unele parteneriate pot parea lucrative in teorie, dar nu

reusesc sd iasd in practica. In plus, schimbarile in contextul afacerii pot face, de
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asemenea, irelevante unele parteneriate. In astfel de cazuri, este important si

incheiem rapid aceste parteneriate pentru a evita risipa de resurse.

Beneficii ale parteneriatului.

Existd multe motive pentru stabilirea unor parteneriate cheie. Companiile pot sa:

o optimizeze utilizarea resurselor proprii,

o umple golurile din propriile activitati,

o  Creeze produse noi,

o atenueze riscul asumat prin stabilirea aliantelor cu parteneri puternici,

o partajeze aceleasi canale de distributie.

Este important sa luati in considerare faptul ca organizatia dvs. ar putea avea mai
multi parteneri, cu toate acestea, nu toate relatiile de parteneriat sunt esentiale pentru
activitatea dvs.

Retineti ca parteneriatele se schimba pe intreg ciclul de viata al companiilor. Unele
tipuri de parteneriate pot fi necesare in primul an de activitate al unui start-up, dar se pot
schimba Tn urmatorii trei ani.

intrebiri cheie pentru un parteneriat efectiv

Atunci cand stabiliti/evaluati un parteneriat pot fi utile urmatoarele intrebari:

o Ce parteneriate pot fi strategice pentru afacerea mea?

o  Care sunt furnizorii critici?

o Care dintre furnizori si parteneri furnizeaza resurse cheie?

o Ce tip de parteneriate s-ar potrivi cel mai bine nevoilor companiei?

o Care este cel mai bun cluster/lant de aprovizionare si unde ar trebui sa va situati?

TIPURI DE PARTENERIAT STRATEGIC

Partenerii si parteneriatele pot fi clasificate in patru grupuri:

Aliante strategice: Aceste aliante au loc intre neconcurenti. De exemplu, agentii de
stiri online si agentii de stiri offline.

Cooperare: Aceasta implica cooperarea intre concurenti. Aceste parteneriate permit
partenerilor sd atenueze si sa ajunga la o distributie convenabild a riscului. Cooperarea poate
ajuta partenerii si concurentii sa se alinieze pentru a crea un nou produ

Asociatii mixte (joint ventures): Aceste parteneriate sunt stipulate de parteneri cu
interes reciproc, de exemplu, care se confruntd cu o situatie de urgentd, creand o noud
afacere pe o piatd noud sau intr-o noud zond geograficd. Un acord de joint-venture

functioneaza numai daca ambele organizatii au cite o contributie. De exemplu, o companie
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specializata in producerea de branza poate alege sa conduca o noua afacere cu un furnizor de
alimente preprocesate, intrand pe o noud piatd, de exemplu, paste cu branza.

Relatii client—furnizor: Aceste relatii sunt cele mai frecvente. Acestea asigura o
sursa sigura de aprovizionare. Pentru furnizori, acest lucru inseamna ca exista un cumparator
constant pentru produsul lor.

Exemplu: alianta strategica.

Acordul dintre Starbucks si Barnes&Noble este un exemplu de alianta strategi
Starbucks prepard cafeaua, Barnes&Noble furnizeaza cartile. Cele doud companii imp
costurile spatiului in beneficiul ambelor.

Pentru o mai bund intelegere a acestui subiect, urmariti videoclipul: ,,Avantaj.
aliantelor strategice si al intreprinderilor commune [2 lucruri critice pentru succes]”

Aliante strategice.

Avantaje:

o Un acord de aliantd strategica ar putea ajuta o companie sa dezvolte un proces
mai eficient.

o Aliantele strategice permit ca doua organizatii, persoane fizice sau alte entitati sa
lucreze pentru obiective comune sau corelate si sa obtind crestere, care s-ar realiza pe o
perioada mai lunga de timp daca fiecare dintre ele ar lucra singure.

o Aliantele strategice pot fi flexibile, cele douad firme nu trebuie sa fuzioneze
capitalul si pot rdimane independente una de alta.

o Aliantele strategice pot fi stipulate de companii de diferite dimensiuni si tipuri.

Dezavantaje:

o Pot exista diferente in modul in care companiile isi desfasoara activitatea si pot
duce la conflicte daca abilitatile comunicative si Increderea dintre aliati sunt subestimate.

o Cu aliante strategice pe termen lung, un partener poate deveni dependent de
celalalt, subminand sanatatea parteneriatului.

PARTENERIATE STRATEGICE

Exemplu: Cooperarea Un exemplu de cooperare este cazul Samsung care
furnizeaza componente pentru producerea iPhone-ului Apple. Ambele firme sunt, totusi,
cele mai bine vandute pe piata smartphone-urilor. Scopul principal al cooperarii este
cresterea diversitatii tehnologice si dezvoltarea de noi produse.

Avantajele cooperarii:

o Cooperarea sprijind companiile atunci cand se confruntd cu noi provocari dictate
de piata, in consecinta, in unele cazuri poate fi cea mai practica solutie.

o Permite companiilor sa obtina resurse necorporate.
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o Sinergia afecteaza resursele complementare, facandu-le mai valoroase si mai greu
de imitat.

o Cooperarea stimuleaza diferentierea si dezvoltarea de noi resurse. Prin urmare,
sprijind companiile sa se concentreze asupra inovatiei, deoarece acestea sporesc cooperarea
si abilitatile comunicative pe mdsura ce oamenii sunt Tncurajati sd-si transfere cunostintele.
Cooperarea competitivd permite companiilor sd realizeze mari economii si sd reduca
costurile operationale.

Dezavantajele cooperarii:

o Intr-o companie exista riscul real de a pierde controlul asupra resurselor proprii
din cauza tehnologiilor comune sau a potentialelor riscuri cibernetice, cum ar fi spionajul.

o Cooperarea poate duce la o asimetrie a beneficiilor derivate din relatie si poate
denatura motivele unei cooperari stabile.

o Coexistenta si interactiunea fluxurilor de cooperare si concurentd in relatia dintre
parti poate reduce eficacitatea cooperdrii, daca obiectivele comune ale partenerilor nu se
potrivesc. In cadrul acestui scenariu este probabil ca obiectivele comune si relatia dintre
aliati sd inceapa sa se clatine.

o Uneori, clauzele contractuale includ anumite limite contractuale de luare a
deciziilor, cum ar fi clauza care nu permite companiilor sa stabileasca alte parteneriate, ceea
ce este un dezavantaj atunci cand se incearcd crearea mai multor legaturi de cooperare.
Existd pericolul concret de a se pierde increderea si de a se deteriora relatia.

o Dezavantajele cooperarii pot fi legate de imaginea companiei, mai ales dacd o
companie prezinta ineficiente in serviciile de asistenta pentru clienti.

Exemplu: Asociatia mixta (Joint Venture)

e O societate mixtd este un acord intre companii care adoptd o forma de munca
colaborativa pentru a atinge o tintd sau un obiectiv strategic comun. Companiile raman
separate in termeni legali. De obicei, este adoptat in scopuri comerciale, cum ar fi lansarea
unui nou produs sau pentru a intra pe o0 piata noua.

Google Earth este un exemplu de asociere intre Google si NASA.

,»Google si NASA impartasesc o dorinta comund — de a aduce un univers
informatii oamenilor din intreaga lume” — Eric Schmidt, director executiv Google.

Asociatia mixta (Joint Venture).

Avantaje:

e Dezvoltarea de noi produse prin schimbul de cunostinte si expertiza;

e Extinderea pe noi piete;
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e Consolidarea propriei performante prin nivelarea punctelor tari si a punctelor

slabe;

o Costuri partajate, marketing si evenimente de sponsorizare;

e Parteneriat temporar, limitat in timp, si legat de dezvoltarea unui produs/serviciu

specific;

e Obiective si riscuri comune.

Dezavantaje:

o Dificultati in procesul decizional;

o Lipsa angajamentului poate crea dezechilibre.

Exemplu: Relatii client-furnizor

Relatia furnizorului cu cumparatorul este un tip de parteneriat care implicd lantul de

aprovizionare.

Intrucat clientul si furnizorul sunt interdependenti, parteneriatul consti in

crearea unei relatii de lunga duratd in care furnizorul castigd un statut preferat in cadrul

lantului prin satisfacerea nevoilor clientilor. Cu toate acestea, aceasta relatie de afaceri poate

varia in ceea ce priveste implicarea si continuitatea.

De exemplu, Ford Motor Company este un producator de autovehicule
multinational american. Compania a infiintat reteaua ABF, o retea care
include o lista de parteneri si furnizori preferati, formata din 67 de

producatori si 23 de furnizori neproductivi in intreaga lume.

Relatii client-furnizor

Avantaje:

Dezavantaje:
@]
©]

o

(o]

Relatii pe termen scurt sau lung in functie de acord,;

Construirea increderii prin consolidarea lantului de aprovizionare, un
angajament si o fiabilitate mai mari;

Oportunitati pentru reduceri de preturi si oferte speciale;

Flexibilitate Tn momentul platilor;

Schimbul de informatii, prognoze, cunostinte si clienti intre cumparator si

furnizor.

Nivel ridicat de angajament si implicare pentru a mentine relatia;

Previziuni exacte despre performanta viitoare si nevoile ambelor companii;
Selectarea partenerului potrivit din cauza riscurilor asociate si a potentialelor
probleme;

Indeplinirea cerintelor dvs. ca partener.
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Tema 7. FORMELE PUTERII

Obiective:

1.Definirea conceptului de putere;

2. ldentificarea cauzelor ce duc la aparitia formelor de putere;

3. Argumentarea necesitatii diverselor forme de puere pentru fundraising .

Atunci cand va ocupati de dezvoltarea parteneriatelor, mai devreme sau mai tarziu
organizatiile se vor intalni cu problema Tmpartirii puterii. Banii §i puterea sunt considerate
controversate sau tabu in numeroase culturi diferite. Numerosi oameni, atunci cand sunt
intrebati despre aceste probleme, ar putea raspunde: ,,Banii sunt un lucru bun, avem nevoie
de ei pentru a supravietui, insd puterea este un lucru rau, ne manipuleaza pentru a face ceea
ce nu dorim sa facem”.

Regimurile totalitare de reguld folosesc o putere foarte ferma, diriguitoare pentru a
manipula oamenii sa gandeasca si sd actioneze potrivit liderilor oficial. Cei care au crescut
in asemenea regimuri ar putea incd mai tare sd se teama de putere ferma decat cei care au
trait intr-o societate deschisa. Pentru a dezvolta un parteneriat bun si pe picior de egalitate,
noi trebuie sa Intelegem de ce puterea este perceputa drept amenintatoare si infricosatoare.

Exista doud categorii generale de putere — puterea ,,asupra” si puterea ,,de a”. Puterea
»asupra” este mai competitiva si se presupune aceea ca un individ va avea puterea ,,asupra”
altuia. Puterea ,,de a” este concentratd mai mult pe scop, asupra unui lucru pe care persoana
doreste sa 1l realizeze, posibil impreuna cu altii. Nu exista competitie intre oameni atunci
cand ei folosesc o asemenea putere. Dificultatile constau in a lupta cu timpul, mediul si alte
obstacole. Pentru a atinge o dezvoltare cu succes a parteneriatului in sectorul civic, este mai
bine de a sustine liderii care au puterea ,,de a” decat puterea ,,asupra”.

Apoi puteti sa dezvoltati o adevarata echipd dedicatd, profesionista si eficienta pentru
a va realiza scopurile si de a va indeplini misiunea.

Puterea asupra:

+ Putere de constringere — puterea de a supune pe altul vointei tale.

+ Puterea de influentd / convingere — puterea de a influenta sau convinge pe
altcineva sa adopte pozitia ta.

+ Puterea de manipulare — puterea de a manevra cu altcineva pentru a adopta
pozitia ta.

+ Puterea pozitiei — puterea pozitiei superioare care obtine comportamentul droit.

+ Puterea autoritatii — puterea pozitiei legitime care obtine comportamentul droit.

Puterea de a:
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# Putere consensuald — puterea de a schimba o situatie prin acordul partilor
implicate.

+ Puterea sustinerii — puterea de a sustine pe altcineva de a realiza ceea ce acel
altcineva poate realiza.

+ Puterea de indrumare — puterea de a ghida pe altcineva de a imbunatati
functionarea.

+ Puterea creativa — puterea de a dezvolta ceva nou.

+ Puterea de modelare — puterea de a influenta prin a demonstra comportamentul
droit.

+ Puterea de transformare — puterea de a transforma partile intr-un nivel mai inalt
de functionare.

Autoritdtile publice locale si ONGurile

Foarte putine evolutii sunt intr-atat de importante pentru renasterea democratiei si un
sistem de functionare a pietei precum este reaparitia unei mari varietati de organizatii
private, non-profit si non-guvernamentale, care formeaza cel de al treilea sector al societatii.
Aceste organizatii au inflorit in aproape toate domeniile — sanatate, educatia copiilor, grija
pentru cei in varsta, protectia mediului ambiant, drepturile omului, asistenta celor cu
incapacitati fizice i mentale, i multe altele — creand o societate civila tot mai dinamica.

Trei instrumente majore sunt asteptate de la autoritatile publice pentru a asigura
vitalitatea si durabilitatea celui de al treilea sector:

O baza juridica — pentru a legitima organizatiile non-profit inclusiv instituirea unui

cadru legal diferit pentru diferite tipuri de ONGuri.

Avantaje fiscale — pentru organizatiile non-profit inclusiv avantaje ale organizatiilor

non-profit privind impozitul pe venit si deducerile fiscale ale donatiilor efectuate de

persoanele fizice si juridice.

Sustinere catre domeniile de lucru a organizatiilor non-profit de interes public prin

variate forme de sustinere (granturi directe, contracte de prestari servicii, asistentd in

naturd, loterie, venit de pe urma privatizarilor etc.).

Inainte de a incepe sa vorbim despre interdependenta dintre stat si cel de al treilea
sector, ar trebui sd clarificdim mai intai ce anume Tnseamna cel de al treilea sector, si care
sunt valorile sale majore pentru societate.

Cel de al treilea sector reprezintd o mare varietate de organizatii diferite, dar exista si
cateva lucruri pe care ele le au in comun:

+ Ele au adunarea lor generala.

+ Ele sunt autonome din punct de vedere organizational de stat.
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+ Ele nu isi repartizeaza profitul intre membri (se comporta ca o organizatie non-
profit).

+ Ele se bucurd de conducere autonoma.

+ Voluntariatul joaca un rol semnificativ in dezvoltarea lor.

Organizatiile non-profit joaca un rol important in societatea democratica. Noi putem
identifica cinci grupuri de valori, care in mod evident sunt identificate cu organizatiile non-
profit.

Inovare, pionierat, antreprenoriat social.
Voluntarism, independenta.
Schimbari politice, schimbari sociale, sensibilizarea publicului.

Grija, altruism, servicii altora.

-+ F F ¥

Solidaritate, reciprocitate, imputernicire, apropriere de client.

Cel de al doilea pas pentru a intelege relatia dintre stat si cel de al treilea sector ar
trebui sd fie identificarea diferentelor majore dintre valorile lor.

Iata cateva generale:

+ Statul are tendinta de a nu fi inovator, pionier sau de a promova antreprenoriatul

social.

+ Statul nu este independent si voluntarii nu lucreaza in sectorul de stat.

+ Statul nu doreste schimbare politicd; el tinde sd-si mentind puterea ,,pentru
totdeauna”.

+ Statul incearca si evite asemenea probleme ca sensibilizarea publicului si

imputernicirea oamenilor.

La prima vedere se pare ca statul nu poate impartasi valorile organizatiilor non-
profit.

Dar ei impartasesc anumite interese reciproce:

+ Schimbare sociald

+ Servicii altora

+ Solidaritate

+ Si chiar altruism

Aceste valori adeseori fac parte din declaratiile de misiune ale organizatiilor non-
profit. Le puteti de asemenea gasi Tn majoritatea platformelor politice ale partidelor, chiar
daca majoritatea sunt doar instrumente — promisiuni dulci — pentru a atrage alegatorii.

Cu toate acestea, statul nu le poate spune ,,NU”. Partidele politice ar trebui chiar sa
fie vazute cd sunt fericite atunci cdnd oamenii sunt fericiti. Si existd oameni in cadrul

autoritatilor statului care chiar se bucura, uneori mai mult, alteori mai putin.
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Interesul fata de oameni si necesitatile lor, sunt de asemenea un punct de pornire
pentru interactiunea dintre cel de al treilea sector si stat.

Este clar ca relatia dintre organizatiile non-profit si stat nu este una de prietenie.
Relatia constd mai mult in a forta pe cei la putere si inteleagi necesitatile oamenilor. Insa ,,a
forta” nu inseamna in mod necesar ,,a lupta!”.

In special pe plan local, organizatiile non-profit si autorititile publice locale pot
coopera pentru a sustine dezvoltarea regionala eficienta.

Ce puteti oferi statului? Cum deveniti partenerul sau?

Statul are nevoie (ceea ce nu are, iar dumneavoastra aveti):

+ De a recunoaste problemele societatii la timp — oferifi abordari inovatoare,
apropriere de clienti.

+ O cotd din responsabilitate — oferiti-va grija, serviciile catre altii.

+ De aelimina sau delega riscul — oferiti-va pionieratul.

+ De solutii la probleme ,,nepopulare” — oferiti-va solidaritatea.

+ De a economisi bani — oferiti altruismul si voluntarismul.

Prima regula : Atunci cand interactionati cu statul, sd nu le oferiti independenta,
sensibilizare publica, imputernicire sau schimbare politica.

Foarte rar autoritatile publice sunt interesate de aceste produse, si ele nu vor plati
pentru ele. Autoritatile publice de obicei lupta impotriva acestor valori — folosifi campaniile
profesionale, advocacy (promovarea) si lobbyismul drept instrumente.

in concluzie, nu uitati cd oamenii intotdeauna reprezinti atat organizatiile non-profit
cat si autoritatile publice sau companiile private. lar oamenii sunt aproape aceeasi peste tot.
Incercati sa-i gasiti pe ,.cei buni” si sa stabiliti o incredere si relatii cu ei.

Cu toate acestea, statul nu le poate spune ,,NU”. Partidele politice ar trebui chiar sa
fie vazute .

Nu va inchideti in lumea imaginativa proprie;

+ Asigurati-va ca publicul intelege declaratia dumneavoastra clara si puternica.

+ Intotdeauna asigurati sustinere locala pentru cauza dumneavoastra

+ Si intotdeauna clarificati asteptarile cu toti partenerii dinainte.

+ Politicienii intotdeauna vor incerca si vd foloseascd pentru a-si imbunatati
imaginea.

+ Fie in mod pozitiv, fiindca le sunteti simpatici alegétorilor, sau in mod negativ,
fiindca nu aveti sustinere suficienta.

+ Intotdeauna folositi mijloacele cele mai potrivite, eficiente si efective

% Pentru a realiza schimbarea doritd — consultati-vd cu expertii,
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+ Ideea de a folosi un caz concret pentru a raspandi informatii despre un ansamblu
intreg de probleme ar putea fi destul de productiva, insd mesajul dumneavoastra trebuie sa

ramana concis si focusat.

Tema 8. PLANIFICAREA UNEI CAMPANII DE FUNDRAISING

Obiective:
1.Analiza prosingcesului de planificare a unei campanii de fundraising;
2. ldentificarea nevoilor ce duc la campanii de fundraising;

3. Argumentarea necesitatii diverselor perspective asupra campaniilor de fundraising.

Planificarea unei campanii de fundraising in practicd inseamnd de a aranja in timp
programele/produsele de fundraising luate 1n parte ale organizatiei dumneavoastrd si
implementarea lor intr-o perioadd determinatd de timp (de reguld un an sau doi), adicd de a
efectua toate sarcinile luate in parte de care are nevoie organizatia dumneavoastra pentru a
strange resursele necesare pentru functionarea sa si desfiagurarea Tmpreund a activitatilor,
chiar de va juca unul cu altul, de a face complemente si de a va promova unul pe altul.

De ce este nevoie de o strategie de fundraising?
+ Concentrare
» Sinergie
« Venituri sporite
+ Gestiunea riscurilor
* Durabilitate

Pentru a face aceasta, organizatia dumneavoastra trebuie sa-si defineasca cu claritate
obiectivele si scopurile, fiindca anume ceea ce dorifi sa realizati este ceea ce va motiveaza,
dar si defineste de ce aveti nevoie pentru a reusi —ce si cat de mult.

Pentru a face o apreciere corectd a ceea ce aveti la dispozitie (resurse curente) si de
ce aveti nevoie (resurse viitoare) folositi analiza. Unele instrumente analitice sunt descrise
mai jos, altele le veti gasi in urmatorul capitol Asigurarea resurselor pe termen lung in
sectiunea care se referd la planificarea strategica pe termen lung (SWOT, STEEP).

De indata ce stiti ce vreti sa faceti si ce si cat va trebuie sa puteti sa o faceti, ar trebui
sa strangeti solutii ideale, sa faceti brainstorming, si generati solutii creative. In mod natural,
facand aceasta, trebuie sd va puneti cu picioarele pe pamant si sa decideti ce este realizabil

in mod real si poate fi facut cu resursele si capacitatile de care dispuneti, adica alegeti
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portofoliul de produse/programe de fundraising pe care organizatia dumneavoastra le va
promova in perioada timp respectiva.

Doar atunci puteti sa pregatiti planul dumneavoastra, sd elaborati un calendar, sa
stabilifi termene-limita pentru activitatile si evenimentele-cheie, sa puneti asupra oamenilor
sarcini si responsabilitati specifice — acest rezultat in mod tipic este denumit Actiune
(Campanie) de Fundraising sau Plan de Activitate de Fundraising. Un asemenea plan ar
trebui de asemenea sa contind un buget si cerinte de resurse umane.

Monitorizarea ar trebui sa constituie o parte inseparabilda a campaniei sau strategiei
dumneavoastra. Pentru mai multe detalii privind problemele de evaluare dintr-o perspectiva
mai generald, va rugam sa vedeti capitolul sase — Asigurarea resurselor pe termen lung.

Pasii de mai jos reprezinta cele sase faze-cheie de elaborare a strategiei de
fundraising:

Etapele-cheie de elaborare a strategiei:
1. Clarificarea scopurilor/necesitatilor organizationale
Analiza
Generarea ideilor
Selectarea unui portofoliu

Planificarea si resursele
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Monitorizarea

1. Clarificarea scopurilor organizationale:
Nu uitati ca nu dorifi sa strangeti bani. Dorifi sa va realizati scopurile care va vor
apropia cu un pas de a va realiza misiunea §i viziunea.
Pentru a face asta, trebuie sa fiti siguri ce anume vreti sa se realizeze si de ce aveti
nevoie pentru a se realiza.
« Misiunea organizational;
* Scopuri pentru perioada de timp stabilita;
Cerinte de finantare:
- cat
- pentru ce
- costuri de baza
2. Analiza:
» Performanta actuala de fundraising — Matricea Boston Matrix;
* Pozitia financiara a organizatiei;

» Punctele forte si slabe ale organizatiei (SWOT);

38



» Tendintele politice, economice, sociale si tehnologice (PEST);
» Concurentii.
Matricea Boston Matrix

Inventatd de catre Boston Consulting Group, Matricea Boston Matrix este un
instrument analitic util care ofera o privire din interior asupra ciclului de viata al
programelor si produselor dumneavoastra de fundraising. El va structureaza programele /
produsele curente de fundraising in patru categorii (nu in mod foarte diferit de fazele ciclului
de viata a marketingului produselor):

Copilul problematic este o categorie de produse noi, in devenire. de fundraising
care sunt testate si organizatia inca nu a decis sa mentina si sa dezvolte acest produs sau nu.

Dezvoltarea in continuare a unui Copil problema in Steaua ce rasare de regula cere
investitii mari, totusi nu poti ramane copil pentru totdeauna si exista doar doua moduri de a
iesi din aceasta cutie — fie devii o Stea ce rasare fie un Caine mort.

Steaua ce rasare este un produs/proiect care Incepe sd genereze venit, unul care a
luat avant, o idee care lucreaza si acum este in culmea sa — el inca nu si-a realizat tot
potentialul de a genera venit, insd toatd lumea este nerdbdatoare, ea atrage energie creativa:
acesta este momentul ideal de a investi in el pentru a deveni perfect — de a deveni 0 Vaca de
muls, pentru ca aceasta toti vor sa vada in ea si oamenii doresc sa faca mult pentru ca
aceasta sa se intample.

Vaca de muls este produsul matur care si-a atins potentialul de generat venit, are
nevoie de putin lucru si lucreaza foarte bine, an de an. Problema este ca adeseori el incet se
miscd spre Caine mort si dacd nu o impingeti printr-o investifie si inovare pentru a o
readuce in categoria sa mai aproape de cutia Stea ce rasare, el se va opri aici, fard dubii.

Cutia Caine mort contine produsele fara succes (cele care au cazut din categoria
Copilul problematic) si produsele ,,arse” (cele care au venit din cutia Vaca de muls) care si-
au uzat potentialul de piata si atractia si este vremea de a le stinge.

Afi putea sa marcati toate produsele si proiectele dumneavoastra de fundraising in
matrice, de exemplu, prin incercuire, marimea cercului referindu-se la venitul generat de
produs pentru organizatia dumneavoastra.

Aceasta va oferi o privire analitica asupra produselor/programelor de fundraising ale
dumneavoastra, precum si o baza solida pentru a decide asupra carora aspecte trebuie sa va
concentrati atentia — o investitie atit 1n energie creativdA cat §i resurse.

Ea de asemenea va poate ajuta sd decideti care produse ar trebui actualizate in

categoria urmatoare si cum de legat aceastd actualizare de toate celelalte produse de

fundraising.
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Stea ce rasare Copil problema

Vaca de muls Caine mort

Pentru detaliile altor instrumente analitice (SWOT, STEEP/PEST, Mapa factorilor de

decizie), a se vedea capitolul sase, Asigurarea resurselor pe termen lung.

Urmatorii 4 pasi indicati mai sus ar trebui s implice urmatoarele:

1. Generarea ideilor.

Pe langa brainstorming si generarea ideilor creative, mentionate mai sus, care vin din

cadrul organizatiei, consiliului, personalului, voluntarilor, donatorilor etc., organizatia

dumneavoastra ar trebui sa ,,sondeze” in exterior. Alte surse de inspiratie si idei pot consta

din:

* Organizatii partenere

* Alte ONGuri

» Sectorul comercial

* Buletine informative prin posta electronica /siteuri web
2. Alegerea portofoliului.

Cineva a spus: ,,Viata consta din prioritati”. Poate ca il urati ca a spus-0, pe drept

cuvant, insa este greu de a-l contrazice.

De indata ce ati generat toate ideile posibile, ganditi-va atent la ele si fiti foarte

selectiv.

Trebuie sa va implicati n:

* Evaluarea optiunilor

* Potrivirea strategiei si a scopurilor

3. Planificarea si asigurarea resurselor

Acesta este pasul sintetic, care totalizeaza toti pasii si informatiile impreuna,

dedicati-va timp, ganditi-va si elaborati:

* Planuri de activitate

* Grafice

* Bugete si fluxuri banesti
* Personal si voluntari

« Aptitudini

» Analiza riscurilor
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4. Monitorizare

Monitorizarea Tnseamna ca, in loc s planificati, spunand, ,,latd ce dorim sa facem”,
va dati seama cd o data spuneti ca, ar trebui constant sa puneti sub dubiu daca mai vreti sa
faceti ceea ce ati spus ca veti face si, chiar mai important, daca faceti ceea ce ati spus ca veti
face, fiind gata in mod cugetat, dar daca este necesar, in mod radical, sa ajustati atat sarcinile

cat si actiunile dumneavoastra.

Necesitatea,
argumentele, costul

inregistrari, Surse de finantare
evaluare,

invatare

Metode, oameni,
structuri, tinte, planuri
si buget
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Tema 9. ASIGURAREA PE TERMEN LUNG

Obiective:
1.Analiza planurilor pe termen lung si pe termen scurt,
2. ldentificarea beneficiilor planificarii strategice;

3. Argumentarea necesitdatii diverselor instrumente analitice in planificarea strategice.

Organizatiile sectorului civic (OSC), de asemenea denumite ONG sau ONC, au inceput
sa realieze cd functionarea lor pe termen lung depinde de principii similare celor aplicabile
organizatiilor cu scop lucrativ. Ele Incep sa recunoasca ca ele formeaza o parte indispensabila a
societatii care are un mod de viatd inndscut: ele se miscd intr-o piatd. ONGurile inteleg ca
existd o cerere pentru serviciile lor, si ele realizeaza ca au clienti si ca exista concurenta.

Alte organizatii indeplinesc roluri similare, concurand ca si calitate si pref. Drept
rezultat, ONGurile realizeaza ca ele trebuie sa planifice actiunile viitoare nu doar din punctul
de vedere al activitatilor sau programelor curente, dar si dintr-o perspectiva pe termen lung.

Planificarea strategicd este un proces sau o tehnica de planificare care a devenit
populara si larg folosita si recunoscuta in businessul privat in decursul anilor ‘70 si ‘80. Este o
metoda de a decide si defini unde doreste sd se vada organizatia in viitor si s 1si stabileasca
calea pentru a atinge aceste scopuri. Procesul de planificare strategica ofera un cadru pentru
doua tipuri de planuri.

Planurile pe termen scurt de regula acopera o perioada de la o luna pana la un an (sau

pana la optsprezece luni).

Planurile pe termen lung dureaza pana la cinci ani, desi planurile strategice de pana la
trei ani sunt mai practicate, in special pentru organizatiile mai mici.

Planurile pe termen scurt se concentreaza pe o descriere detaliatd a activitatilor curente
si a viitorului lor imediat. Planurile pe termen lung sunt mai putin imediate si detaliate, dar sunt
mai specifice si operationale. Totusi, cadrul planului strategic orienteaza aceste planuri si
actiuni rezultante intr-o directie care corespunde cu privirea generald asupra viitorului
organizatiei. Punctul de planificare strategica consta in faptul ca el face urmarea caii selectate
mult mai usoard, sau chiar posibild, precum este cazul marilor organizatii.

Beneficiile planificarii strategice

1. Va ajuta sa clarificati directiile viitoare ale organizatiei;

2. Vaajuta sa va stabiliti prioritatile;

3. Vi ajutd sa elaborati o baza coerenta i argumentatd pentru luarea deciziilor;

4

Va ajuta la luarea deciziilor de astdzi in lumina consecintelor viitoare;
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5. Vi ajuta sa solutionati problemele organizationale majore;

6. Va ajutd sa creati o flexibilitate si capacitate de reactie organizationald si de lider in
circumstantele schimbatoare;

7. Vapermite sa maximizati discretia asupra ariilor aflate sub control organizational.

Procesul de planificare strategica

Dupa cum se explicd mai sus, planificarea strategica nu este un eveniment dintr-o singura
data, ci un proces continuu de reflectie, evaluare si ajustare a actiunilor persoanei. Planificarea
strategicd va oferd instrumentele care va vor permite sa fifi flexibil in a reactiona la
circumstantele curente intr-un mod inteligent.

Scopul eforturilor de planificare strategica cu sigurantd nu este de a crea un document
bine aranjat care se va prafui in dulap, ci o viziune comund bine inteleasd a viitorului
organizatiei, identificand pasii concreti care vor ajuta organizatia s se miste spre viziunea ei.

Planificarea activitatii de fundraising constituie o parte inseparabild a procesului
dumneavoastrd de planificare strategica si este supusa acelorasi principii ca si toata planificarea
strategicd a organizatiei.

Planul de Fundraising:

Spirit de lider;

Scop;

Metode;

Grupul-tinta al fiecarei metode;

Costul fiecarei metode;

Voluntarii necesari pentru fiecare metoda,
Instruirea voluntarilor;

Recunoasterea/celebrarea;
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Evaluarea;

10. Durata (inclusiv activitagile-cheie pentru fiecare metoda si datele la care sunt
asteptate sumele).

De fapt, planificarea de fundraising este doar o altd aplicare a unei anumite modalitati
structurate de a gandi in raport cu activititile dumneavoastra de fundraising, formularea unei
viziuni de durata a resurselor, donatorilor, retelelor, parteneriatelor dumneavoastra si rolurilor
pe care doriti sd le jucati. Aceastd modalitate de a gindi este destul de similard cu analiza
situatiei atunci cand scrieti un proiect — si adeseori chiar este — denumita gandire strategica.

Gandirea strategica cuprinde cateva elemente:

1. Identificarea factorilor de decizie cuprinzand cooperatorii si concurentii

2. Clarificarea misiunii i a valorilor
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Evaluarea rolurilor actorilor majori, inclusiv consilii, comitete, voluntari si personal
Reconsiderarea programului

Privirea rezultatelor

Elaborarea unui mecanism continuu de finantare

Analiza SWOT

Elaborarea mai multor variante viitoare alternative
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Selectarea alternativei celei mai preferate a viitorului

10. ldentificarea problemelor majore strategice cu care se confrunta organizatia

11. Decizia despre care schimbari relativ mici de astazi vor produce cel mai mare
impact asupra promovdrii organizatiei catre viitorul preferat

12. Elaborarea strategiilor si calendarelor

Implicarea in planificarea strategica

Un alt factor crucial al planificarii strategice este implicarea a unui numar cat mai mare
de persoane care tin la viitorul organizatiei dumneavoastra. Daca nu o veti face, nu doar ca veti
pierde o buna parte a potentialului si idei bune, dar planul ar putea fi primit ca ceva impus din
exterior sau de sus. Daca organizatia in intregime nu are un sentiment de proprietara a planului,
nu il accepta si primeste ca proprietatea sa proprie si valoroasa, este foarte probabil ca el nu va
avea nici un efect.

Tabelul 2: Fluxul procesului de planificare

Evaluare interna
Evaluare externd ([Viziune/misiune

Strategii Obiective
delegate Proces de
Presupuneri Programe evaluare
Programe delegate
Probleme de Obiective
stabilire a
prioritdtilor

)

Instrumente analitice
Analiza SWOT.

Analiza SWOT este unul din principalele instrumente de a oferi feedback si de a
evalua situatia intr-o organizatie. Rezultatele sale deseori sunt folosite in calitate de schita

de baza pentru planificarea si gandirea strategica.
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Din acest motiv noi mentionam analiza SWOT de mai sus ca unul din elementele procesului
de planificare strategica. Totusi, ea este adeseori folositd in afara procesului de planificare
strategicd in calitate de instrument independent de evaluare (de exemplu atunci cand cautam
consultatii, decidem asupra instruirii necesare a personalului, cand ne implicam ca si parteneri in
proiecte mai mari s.a.m.d.).

Abrevierea SWOT provine de la primele litere a celor patru cuvinte-cheie pe care se
bazeaza aceastd analiza: strengths (puncte forte), weaknesses (puncte slabe), opportunities
(oportunitati) si threats (amenintari). O analizi SWOT in linii mari este un rezumat de
raspunsuri la urmatoarele intrebari:

S Care sunt cele mai mari puncte forte in cadrul organizatiei dumneavoastra?
Ce ne Tmpiedica sa profitdm la maximum din aceste puncte forte?

W Care sunt cele mai mari puncte slabe interne sau limitari interne ale organizatiei
dumneavoastra?
Ce actiuni am putea lua pentru a ne depasi punctele slabe sau limitarile?

@) Care sunt principalele oportunitati externe disponibile organizatiei
dumneavoastra?
Cum putem profita de pe urma acestor oportunitati?

T Care sunt principalele amenintiri cu care se confrunta organizatia

dumneavoastra?

Tabelul 3. SWOT

Dupa cum ati putut observa, primele doud intrebari se refera la factorii interni ai
organizatiei dumneavoastra. Celelalte doud se concentreaza pe factorii externi care au un
impact asupra organizatiei.

Analiza STEEP

Un alt instrument analitic de bazd este concentrarea pe factorii externi care va
influenteaza organizatia, denumita analiza STEEP. Aceasta analizd va va ajuta sa clarificati

acesti factori externi mai detaliat. Este adevarat, factorii descrisi sunt in marea lor parte 1n afara
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controlului organizatiei dumneavoastra, dar de obicei ele sunt destul de importante pentru

deciziile strategice din cadrul organizatiei dumneavoastra.

Factori externi:

S  Sociali

T  Tehnici

E  Economici

E  De mediu (Environmental)
P Politici

Ati putea intdlni o varietate a acestui instrument, denumitd analiza PEST. Ideea este
aceeasi, doar cd categoriile sunt expuse intr-o altd ordine si ea exclude factorii ,,de mediu”.
Folositi-o pe cea care o doriti.

Mapa factorilor de decizie

Un alt instrument analitic util este denumit ,,Mapa factorilor de decizie”. Ea expune
rezumativ partenerii dumneavoastra, institutiile cu care lucrati, donatorii, membrii consiliului
dumneavoastra, presa, concurentii dumneavoastra, organizatiile similare, liderii comunitatii si
formatorii de opinie...

Adica toti factorii de decizie in baza a doua criterii fundamentale ale relatiei
dumneavoastra:

¢ nivelul de influenta pe care o au asupra organizatiei dumneavoastra, pe o scard de la

aproape nici o influentad pana la o influenta foarte inalta ;

e atitudinea lor fata de organizatia dumneavoastra, pe o scarda de la o atitudine foarte
negativa la o atitudine foarte pozitiva.

Spre deosebire de instrumentele analitice precedente, tabelul de regula utilizat pentru
»Mapa factorilor de decizie” nu introduce categorii generalizatoare, ci scdri continue, unde
ferestrele reprezintd o sectiune a scarii, ceea ce face lucrul cu ea mai usor.

Evaluarea

Cuvantul ,,valoare” este radacina cuvantului ,,evaluare”, si anume asa acesta ar trebui sa
fie perceput. Evaluarea constituie o valoare oferita noua sub forma de feedback privind actiunile,
proiectele, programele, organizatia s.a.m.d. Noi trebuie sd ne invatdm sd apreciem valoarea si
evaluarea.

Evaluarea poate fi desfasurata in mai multe forme, folosind o gama larga de instrumente
si metodologii. In general, evaluarea se poate baza fie pe date stricte si statistici (adicd pe

masurari susceptibile de verificare), sau pe informatii variabile. Majoritatea oamenilor prefera

46



sau sunt mai depringi cu date stricte, intrucat numele, cuantificarea sunt convingatoare. Cu toate
acestea, Tn numeroase proiecte ale ONGurilor este foarte dificil, daca nu chiar imposibil, de a
cuantifica rezultatele. Cum ar putea cuantifica cineva, de exemplu, ,,cresterea dorintei oamenilor
de a participa in treburile publice” sau ,,acceptarea handicapatilor mentali intr-o comunitate”?
Chiar mai mult, donatorii si cei care cer evaluarea in general Intotdeauna vor solicita
evaluatorilor sa ofere cifre concrete. Unele cifre intotdeauna pot fi oferite, dar privind doar la
cifre pentru a evalua, scapam un punct foarte important.

Evaluarea nu ar trebui sa serveasca donatorului, ci organizatiei sau proiectului care este
evaluat. In aceastd privintd, evaluarea calitatii este cu mult mai importantd decit evaluarea
cantitatii, si o asemenea evaluare ar putea fi foarte benefica pentru proiectul in cauza.

Evaluarea ar trebui sa tindd sa-i implice pe cei evaluati in procesul de evaluare. O
modalitate bunad de a implica acesti oameni (si de a preveni posibila rezistenta provenind de la
perceptia de ,,a fi inspectat”) este de a stabili criteriile de evaluare impreuna cu cei care vor fi
evaluati. Nici nu mai trebuie s mentionam ca, pentru a face aceasta, de la bun inceput in proiect
sau program ar trebui implicat un evaluator. Din pacate prea des evaluatorul este chemat doar la

fine.
Instrumentele de evaluare a datelor variabile de evaluare

Instrumentele de evaluare:

Chestionare / sondaje;

Inregistrari / revizuiri,

Vizita pe loc;

Discutii.

O combinatie selectata atent a acestor patru instrumente fundamentale de evaluare —
potrivit naturii proiectului — poate produce gama dorita de informatie calitativa care atesta linia
anticipata de cauza si efect. Evaluatorul poate face recomandari de incredere si convingatoare, iar

organizatia poate desfasura revizuirea doritd a programului sau.

Solicitati fonduri ori de cite ori aveti nevoie, pentru ci nimeni nu va da daca  nu cereti.

Activitatea unei organizatii nu se poate baza pe rarele cazuri cind donatorii se manifesta
din proprie initiativa (chiar si in aceste cazuri, este necesard promovarea organizagiei, pentru a

anunta activitatile desfasurate si cele planificate).

1. Fiti precisi in cererile dumneavoastra.

Stabiliti exact ce si cit cereti. Stabiliti exact cum veti utiliza sprijinul solicitat.
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2. Cautati donatori corespunzatori.

Unii oameni sunt mult mai deschisi sa sprijine anumite activitagi decit alfii.

3. Reamintiti donatorilor promisiunile facute.

4. Divizati activitatea de colectare de fonduri.

Astfel, membrii echipei se pot concentra asupra actiunilor care le revin. Incercati s le
oferiti, pe rind, posibilitatea sa desfasoare actiuni diferite; astfel poate fi evitatd monotonia si pot fi
puse In valoare mai bine abilitatile fiecarui membru al echipei.

5. Multumiti donatorilor frecvent si in public.

Multumirile adresate personal sint, de asemenea, extrem de importante.

6. Explicati donatorilor cum ati utilizat ajutorul primit.

Astfel va fi evitata orice suspiciune de utilizare nepotrivita, ineficientd sau incorecta.
Pentru a stabili o relatie pe termen lung intre organizatia dumneavoastrd si donator, astfel de
schimburi periodice de informatii sunt esentiale.

Ca orice alta activitate, colectarea de fonduri se realizeaza mult mai usor prin exercitiu.

Tema 10. DEFINIREA PROIECTELOR SOCIALE

Obiective:
1.Definirea conceptului de proiecte sociale;
2. ldentificarea obiectivelor necesare scrierii unui proiect;

3. Argumentarea necesitatii managementului eficient pentru scrierea proiectelor sociale.

In mod traditional, proiectele sunt definite ca fiind sarcini cu caracteristici specifice.
“Complexitatea” continutului si gradul relativ de noutate, riscul ridicat si importanta strategica
pentru intreprinderea orientatd pe proiecte sunt caracteristicile specifice proiectelor. Proiectele
pot fi intelese drept sarcini cu obiective determinate deoarece acestea sunt planificate,
convenite si controlate in concordanta cu termenele, resursele necesare si costurile asociate.

Conform teoriei organizarii, proiectele pot fi percepute ca fiind structuri organizatorice
temporare necesare deruldrii proceselor de afaceri cu termen limitat. Ca si alte organizatii,
proiectele au o identitate specificd, care se exprima prin: obiective specifice, constructie si
structuri organizatorice, procese specifice proiectelor, valoare si relatii cu mediul inconjurator.
Un proiect reprezintd o organizatie temporard. Datoritd acestui caracter temporar, faza initiala
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si finald a proiectului sunt foarte importante. Perceperea proiectelor ca organizatii temporare
face posibild perceperea proiectelor si ca sisteme sociale. Conform teoriei socio-economice,
organizatiile precum proiectele pot fi apreciate ca sisteme sociale care, pe de o parte, sunt
delimitate in mod clar de mediul inconjurétor si, pe de altd parte, sunt conectate la acesta.
Caracteristicile specifice sistemelor sociale ca, spre exemplu, complexitatea sociald, dinamica
acestora, constituie in cazul proiectelor obiectul de studiu al managementului.

Un proiect este o organizare temporard a unei organizatii orientata pe proiecte, care are
drept scop derularea unui proces de afaceri strategic, relativ unic, pe termen scurt sau mediu.
Proiectele sunt utilizate pentru procesele de afaceri pe perioade de timp scurte pana la mijlocii.
Concentrandu-se atentia asupra unor anumite procese alese, acestea trebuie efectuate rapid, pe
parcursul catorva luni. O exceptie reprezintd efectuarea proiectelor legate de infrastructura
(proiecte de constructii), care pot dura mai mult. Procesele corespunzatoare proiectelor au
diferite grade de importantd, de la medie pand la mare, pentru intreprinderea respectivd. De
exemplu, executarea comenzilor pentru clienti contribuie la asigurarea supravietuirii pe termen
scurt pand la mediu a intreprinderii.

Dezvoltarea unor produse noi sau incheierea unei aliante strategice pot avea insa
consecinte pe termen lung si sunt, din punct de vedere strategic, foarte importante. Proiectele
sunt utilizate 1n special pentru procese de afaceri cu extindere medie pand la mare.
Dimensiunea unui proces de afaceri poate fi datd de comenzile care trebuie efectuate, de
resursele interne revendicate, de costurile necesare si de organizatiile influentate de proces.
Pentru operationalizarea termenului de “proiect”, trebuie definite caracteristicile proceselor de
afaceri, dimensiunea, utilizarea interna a resurselor, costurile asociate, durata etc.,
corespunzatoare fiecarei intreprinderi. Proiectele reprezintd organizatii temporare care se cer
precis delimitate in timp. Un proiect incepe si se termind la o data precisa (zi, lund, an), astfel
incét sa poata fi stabilitd fara echivoc apartenenta la proiect a unui anumit proces, incadrat pe
scara timpului intr-un anumit interval. Stabilirea datei de incepere/terminare este esentiala la
realizarea atribuirii proiectului.

Atribuirea proiectului este o sintezd a acordurilor intre echipa proprietarilor proiectului
si echipa proiectului. Atribuirea proiectului ar trebui sa contina urmatoarele informatii: data la
care incepe si se termina proiectul; obiectivele si non-obiectivele proiectului; fazele proiectului;
costurile proiectului; veniturile proiectului; echipa proprietarilor proiectului, managerul
proiectului, membrii echipei proiectului; relatiile cu alte proiecte/ programe; elementele de
mediu relevante.

Metodele detaliate suplimentare pentru realizarea acordurilor intre echipa proprietarilor

proiectului si echipa proiectului sunt documentele de management de la demararea proiectului.
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Rezultatele procesului de atribuire a proiectului, mai precis delimitarea proiectului si definirea
contextului proiectului, precum si pregatirea documentelor managementului proiectului (planul
structurii proiectului, planul jaloanelor, planul obiectivelor proiectului si analiza mediului
proiectului) reprezinta baza documentului de atribuire a proiectului. Stabilirea datelor de
incepere/terminare este posibild prin definirea evenimentelor care marcheaza demararea si
respectiv terminarea proiectului. Aceste evenimente se produc la o anumita data si astfel pot fi
stabilite datele de incepere, respectiv de terminare a proiectului.

Obiectivele proiectului Proiectele pot fi intelese ca organizatii determinate de scopuri
precise. In cadrul proiectelor, inainte de toate, trebuie realizate obiective referitoare la conginut,
durati si buget. In planul obiectivelor proiectului sunt specificate obiectivele legate de continut.
Pentru planificarea celorlalte obiective ale proiectului sunt utilizate alte metode de planificare,
precum cele de planificare calendaristica sau de planificare a costurilor. Aceste rezultate ale
planificarii sunt sintetizate In atribuirea proiectului. Obiectivele referitoare la continut pot fi
definite drept situatia dorita dupd terminarea proiectului. Exemplu: Planul obiectivelor
proiectului de realizare a unei aplicatii software.

Exprimarea obiectivelor.

Obiectivele proiectului trebuie cuantificate cdt mai mult posibil, pentru a face
masurabild realizarea lor. De exemplu, obiectivul ,,Hardware instalat’’ poate fi cuantificat
printr-o specificare a componentelor esentiale si a numarului lor. In principiu, cuantificarea
poate fi realizatd prin referirea la rezultatele vizate. Acestea pot fi folosite ca lista de control
atunci cand se verifica completitudinea obiectivelor. La cuantificarea obiectivelor trebuie si
fim atenfi la respectarea granitelor proiectului. Planul obiectivelor proiectului reprezintd
rezultatele care trebuie obtinute in proiect si nu rezultatele asteptate in faza post-proiect.

De exemplu, in proiectul ”Realizarea unei aplicatii software” trebuie realizate premisele
pentru cresterea loialitatii clientilor. Imbunitatirea eficacitatii poate fi observati numai in faza
post-proiect. Diferentierea obiectivelor Obiectivul proiectului reprezintd o stare viitoare
dezirabila in care anumite rezultate sunt obtinute.

Prin modul 1n care este exprimat obiectivul trebuie s asigure:

- O viziune holistica a proiectului

- Aprecierea tuturor obiectivelor strans corelate

- Obiective principale si aditionale, non-obiective

- Operationalizarea obiectivelor prin cuantificarea rezultatelor (definirea starii
acestor rezultate, de exemplu: cladire la rosu, cladire conectata la utilitati etc.).

In planul obiectivelor proiectului se poate face diferenta dintre obiectivele principale,

aditionale si non-obiective. De exemplu, obiectivele principale ale proiectului ”Realizarea unei

50



aplicatii software” sunt software-ul si hardware-ul instalat, precum si asigurarea conditiilor
organizatorice si de personal. Obiectivele principale ale proiectului Obiectivele principale ale
proiectului exprima principalele rezultate vizate a se obtine prin executia proiectului.
Obiectivele principale explica motivul pentru care s-a decis realizarea proiectului.

- Exprimarea obiectivelor principale trebuie sa se realizeze drept:

- Stare (daca rezultatul este de tip obiect)

- Nivel (daca este de tip efect sau cerinta de performanta)

In planul obiectivelor proiectului se pot diferentia obiectivele din planul de baza si
obiectivele care au fost adaptate pe parcursul controlului periodic al proiectului. Obiectivele
aditionale ale proiectului Obiectivele aditionale ale unui proiect exprimd rezultate care pot fi
obtinute valorificand conditiile create de proiect, dar fara ca aceste rezultate sa fie cele care au
determinat realizarea proiectului. Obiectivele aditionale pot fi cele care depind de proces, ca de
exemplu dezvoltarea unui furnizor uzual sau dezvoltarea continud a know-how-ului in
managementul e-proiectelor. Realizarea unei documentatii standard de proiect poate fi de
asemenea un obiectiv aditional.

Un plan al resurselor unui proiect este o prezentare sub forma de tabel si/sau grafic a
cerintelor de resurse, in decursul timpului. Intr-un plan al resurselor proiectului nu sunt
planificate toate resursele existente in proiect, ci numai asa-numitele “resursele critice”.
Resursele critice sunt resursele care pentru un proiect sunt limitate, deficitare si influenteaza
astfel realizarea obiectivelor proiectului. Resursele critice pot fi, de exemplu, personalul,
echipamentele, mijloacele de finantare, materiale, spatiul de stocare etc. Resursele de personal
se pot diferentia dupa calificari in cazul in care nu sunt interschimbabile. Oricum, nu numai
grupele de calificari pot fi considerate resurse critice, ci si indivizii. La proiect, pentru a
de finantare constituie, de cele mai multe ori, o resursa deficitara. Baza planificarii resurselor
proiectului este deja realizatd la determinarea cantitdfilor planificate in contextul planificarii
costurilor proiectului. Cererea si oferta de resurse critice pot fi prezentate prin histograme ale
resurselor proiectului si curbe ale resurselor proiectului. Prin compararea cerintelor de resurse
cu resursele disponibile pot fi stabilite sub- sau supraacoperirea cu resurse. Acestea pot duce la
cresterea sau reducerea ofertei de resurse sau la echilibrari prin aménarea pachetelor de
activitati. Intrucat planificarea resurselor in proiect se limiteaza la resursele critice, nu poate fi
considerata drept o planificarea generald a resurselor n organizatiile orientate pe proiecte. De
aceea, planificarea resurselor in proiecte nu se poate substitui, de exemplu cu planificarea
resurselor umane in organizatia orientatda pe proiecte. Estimarea necesarului de resurse

presupune realizarea urmatorilor pasi:

o1



1. Alocarea resurselor critice la pachetele de activitati. Trebuie definite resursele
critice. Purtatorii cerintelor de resurse sunt pachetele de activitdti. Pentru fiecare pachet de
activitati trebuie sa se stabileasca resursele critice care urmeaza a fi planificate.

2. Estimarea cerintelor de resurse pentru fiecare perioada pe fiecare pachet de activitagi.
Pentru fiecare resursa critica trebuie definite cerintele per pachet pe fiecare perioada de timp.
Aceste cantitdti se pot prelua direct din planul costurilor sau sunt calculate pe baza acestuia. Ca
reguld, se considera ca cerinta de resursa pentru un pachet de activitati rimane constantd intr-0
anumita perioada de timp.

3. Realizarea unei histograme a resurselor si a unei curbe a resurselor cumulate.
Realizarea histogramei are la baza insumarea cerintelor de resursd ale tuturor pachetelor de
activitati ale unui proiect, pe diferite perioade. Prin cumularea cerintelor de resurse se obtine
curba resurselor. La planificarea resurselor proiectului se pot avea in vedere termenele de
realizare cele mai timpurii sau cele mai tarzii ale pachetelor de activitati.

4. Determinarea cantitatilor disponibile de resurse critice 1n organizatie. Pentru
realizarea coreldrii sferei de cuprindere cu planificarea calendaristica si planificarea costurilor
proiectului trebuie utilizata o baza structurala unitara in planificare. Aceasta baza structurala
unitara este reprezentata de planul structurii proiectului. De aceea, unitatile de planificare a
costurilor sunt pachetele de activitati din planul structurii proiectului. Pachetele de activitati
individuale sunt acele unitdfi pentru care se planificd costuri, pentru ca apoi sd se determine
costurile efective. O structurare a costurilor conform planului structurii proiectului oferad
posibilitatea gruparii costurilor pachetelor de activitati dupd anumite criterii §i la diferite
niveluri de agregare.

Atribuirile interne sunt evidentiate pe baza gruparii pachetelor de activitati dupa
domeniile de responsabilitate. Calcularea costurilor atribuirilor interne permite stabilirea
responsabilitatii pentru acestea. Pentru a se putea realiza controlul costurilor si a stabili
raspunderea pentru acestea, structura planului costurilor trebuie sd coincidd cu structura
acestora din urma utilizati la urmirirea lor. Insumarea costurilor la nivelul obiectelor vizate
face posibild evidentierea efectelor pe care modificarile sferei de cuprindere le au asupra
costurilor. In planificarea si controlul costurilor proiectului se pot utiliza pachete software
pentru managementul proiectelor, baze de date sau software pentru foi de calcul. Planurile
financiare ale proiectului sunt reprezentari tabelare si/sau grafice ale platilor pe parcursul
derulirii proiectului. Incasarile si platile in proiect pot fi reprezentate pe perioade, printr-0
histograma, si cumulat, printr-o curbd. La o planificare financiara care are acces la o retea CPM
pot fi realizate histograme si curbe pentru diferitele pozitii in timp ale pachetelor de activitati.

Planurile financiare ale proiectului sunt utilizate la planificarea lichiditatilor. Calculand
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surplusul de cash-flow pe perioade se poate planifica necesitatea si/sau disponibilitatea
mijloacelor de finantare. Cerinta pentru mijloace suplimentare de finantare se manifesta atunci

cand exista un surplus de cash-flow.

Tema 11. COMPONENTELE PROIECTULUI

Obiective:
1. Identificarea componentelor unui proiect ;
2. ldentificarea obiectivelor necesare scrierii unui proiect;

3. Argumentarea necesitatii realizarii planului de activitati pentru scrierea proiectelor
sociale.
Structura unui proiect difera in dependenta de cerintele finantatorilor si este determinata de:

tipul proiectului, domeniul de implementare, volumul finantarii, perioada de implementare, aria
de acoperire, cerintele donatorului etc. Cu toate acestea, elementele comune care se regasesc in

orice proiect sunt:

Titlul proiectului

Rezumat

Descrierea problemei abordate si justificarea proiectului
Descrierea beneficiarilor si grupurilor tinta ale proiectului

Planul de activitati si metodele de implementare aleproiectului
Descrierea rezultatelor asteptate

1.

2.

3.

4,

5. Scopul si obiectivele proiectului

6.

7.

8. Descrierea durabilitatii si a impactului proiectului
9.

Bugetul detaliat al proiectului

10. Descrierea organizatiei implementatoare si a echipei deimplementare a
proiectului.
Ce facem inainte de a incepe a scrie un proiec?

Scrierea unui proiect este precedata de un sir de activitati de pregatire realizarea
carora Va va ajuta si elaborati un proiect cu sanse mari de a obtine finantare. Aceste
activitati sunt tipice si se recomanda de a fi realizate inainte de scrierea oricarui proiect. Asa
dar, inainte de a incepe a scrie un proiect:

» Discutati cu beneficiarii anteriori si viitori. Desi se realizeaza evaluarea
proiectului anterior, este posibil ca de atunci sa fi aparut noi conditii si probleme. Vorbiti cu
viitorii beneficiari si asigurati-va ca ceea ce planuiti sa realizati este dorit si necesar.

» Consultati proiecte anterioare. Evitati repetarea proiectelor, greselilor si
reproducerea unor rezultate ce au fost deja realizate. Este putin probabil ca finantatorii Va vor

da bani pentru un proiect similar sau pentru ceva ce deja a fost facut.
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» Consultati rapoarte de evaluare a proiectelor anterioare. Ele ofera informatii
suficiente despre ce s-a realizat, ce nu s-a realizat, care au fost problemele majore, care au
fost greselile si ce aspecte trebuie imbunatatite.

& Consultati si verificati datele statistice. Aceste date vor fi foarte importante si de
valoare in justificarea proiectului. Nu lasati pe finantator sa descopere lacune si inexactitati in
datele pe care va bazati.

» Consultati experti in management de proiect sau pe domeniul din care este
proiectul. Opiniile externe va vor da idei, raspunsuri la unele intrebari specifice si credibilitate.

» Efectuati sondaje, organizati intilniri si discutii cu membrii comunititii.

Adunati cat mai multe informatii preliminare pentru a demonstra utilitatea
proiectului. Participarea publicului va asigura cooperare la implementarea proiectului.
Si un ultim moment care trebuie luat in consideratie la inceputul scrierii unui proiect.
Un proiect bine scris este un proiect care inainte de a fi scris este perceput ,,ca si cum ar

fost deja implementat”. Din aceste considerente ganditi-va, analizati si precizati:

= Cine va forma echipa de implementare a proiectului?

= Cine sunt partenerii proiectului?

= Care sunt rezultatele si produsele care vor determina ca
proiectul a avut sau nu a avut succes?

= Care sunt cele mai bune metode pentru

obtinercarezultatelor si produselor proiectului?

= Pericada de timp permite realizarea
activitatilor proiectului?

» Dispuneti sau nu si cat constituie contributia proprie?

Cum scriem un proiect?

Titlul proiectului

Odata ce au fost realizate activitatile de pregatire descrise anterior, scrierea proiectului
poate incepe. Scrierea proiectului, adica completarea cererii de finantare trebuie sd urmeze
intocmai structura formularului propunerii de proiect in tot ceea ce se refera la continutul
fiecarui capitol dar si la volumul de pagini alocat pentru fiecare capitol.

Structura formularului de proiect este determinata de fiecare donator in parte si de
specificul si tipul proiectului precum si de cerintele specifice ale institutiei finantatoare. In
varietatea de formate, structuri si cerinte, formularele propunerilor de proiecte au, totusi,

anumite elemente comune.

Primul element se regiseste in toate proiectele si este - TITLUL PROIECTULUI.
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Teoria managementului proiectelor dar si bunele practici in domeniu recomanda ca titlul

proiectului sa fie scurt, concis si sa se refere preferabil la rezultatul cheie al proiectului sau la

activitatea principala a acestuia. Un titlu excelent este perceput $i memorizat imediat si face ca

proiectul sa devina atractiv pentru evaluator. Titlurile care sunt prea lungi sau prea generale nu

reusesc sa sugereze evaluatorului / cititorului ce congine proiectul si astfel de proiecte sunt, daca

nu respinse imediat, atunci mai greu si indelung evaluate.

Titluri de proiect eficiente

Titluri de proiect eficiente si ineficiente
Titluri ineficiente

= IDEAL - Initiative de DezvoltareEconomicd =  Educatie de mediu

prin Actiuni Locale

=  Protejarea apelor raului Sarata de apele

=  Managementul deseurilor menajere in or. reziduale ce se scurg in rau prin
Moldoveni mobilizarea gospodariile locale,

= Activitati culturale transfrontaliere —premisa a agentiloreconomici, statutului
cooperarii durabile » Impulsionarea dezvoltarii social-

= Reabilitarea drumului regional R34, km0+00 economice a localitatilor dupa cursul
— km 9+800. inferior al r. Nistru si incurajarea

= Consolidarea capacitatii Centrului de turismului In zona de frontiera prin
Cooperare Economica din Regiunea Centru renovarea drumului
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De ce este nevoie de rezumat?

=  Facilitarea mobilitatii in sate

Titlul se plaseaza pe pagina de titlul. O pagina titlutrebuie
separata de restul textului in cazul tuturor formularelor de
cerere de finantare care sunt mai mari detrei-patru pagini.
Pagina de titlu trebuie sa indice titlul proiectului, numele
organizatiei principale si a partenerilor proiectului, locul
si data pregatirii proiectului, numele finantatorului careia
1 se adreseaza propunerea.

De exemplu: Pagina de titlu a proiectelor inaintate spre
finantare Tn cadrul Programului Operational Comun al
Uniunii Europene Romania — Republica Moldova —
Ucraina 2016-2022.

De reguld, inaintarea proiectelor spre finantare se realizeaza in cadrul unor programe de

finantare sau concursuri de proiecte lansate de organizatiile finantatoare. La concurs sunt
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inaintate zeci sau chiar sute de proiecte. Este de inteles ca in cele mai dese cazuri multi
evaluatori de proiecte nu au timp sa citeasca integral propunerile de proiecte. De aceea, prima
evaluare a proiectelor se rezuma la citirea rezumatului proiectului. Mai mult in multe
programe de finantare prima etapa de selectare a proiectelor spre finantare este realizata in
baza notelor conceptuale sau a rezumatelor proiectelor. Din aceste considerente este
recomandat si util ca in formularul cererii de finantare sa se insereze un rezumat al
proiectului.
Rezumatul trebuie sa includa in stil telegrafic dar foarte clar:

= formularea problemei;

= obiectivele proiectului;

» organizatiile care vor implementa proiectul;

= activitatile cheie ale proiectului;

= bugetul total al proiectului.

Este recomandat ca rezumatul sa fie scris dupa ce toate capitolele formularului cererii
de finantare au fost deja elaborate. Pentru un proiect mic, rezumatul nu poate fi mai lung de
10 randuri. Proiectele mai mari au deseori rezumate mai lungi — de la 1 la 4 pagini. De
exemplu: Rezumatele proiectelor inaintate spre finantare in cadrul Programului Operational
Comun al Uniunii Europene Roméania — Republica Moldova — Ucraina 2014-20120 sunt

intitulate Nota Conceptuala se pot extinde pana la 4 pagini.

De exemplu: Proiectul propus tinde sa contribuie la solutionarea a doud
probleme majore cucare se confruntd comunitatile moldovenilor peste hotare.
Prima problemad este dezvoltarea institutionald slabd a asociatiilor moldovenilor
peste hotare. Aceastd conditioneazd relatii minime a diasporei cu tara, lipsa
structurilor de apdrare si promovare a intereselor moldovenilor peste hotare,
conexiuni sociale, educationale, culturale minime, deficiente de integrare in tara
de destinatie etc. A doua problemad este utilizarea ineficientd a remitentelor
diasporei pentru dezvoltarea economicd a Republicii Moldova. Prin proiect se
intentioneazd:

(1) Identificarea a minim 5 Grupuri de initiativd pentru crearea asociatiilor
moldovenilor peste hotare; (2) Constituirea si consolidarea capacitdtilor a minim
3 asociatii; (3) Identificarea oportunitdtilor investitionale in localitdtile pilot ale
proiectului; (4) Identificarea potentialilor investitori si acordarea asistentei in

Cum se identifica si se descrie problema proiectului?
Formularea problemei proiectului este unul din capitolele de bazad ale unei cereri de
finantare. Acest capitol trebuie sa ofere finantatorului 0 descriere precisa si bine argumentata a

problemelor specifice pe care proiectul incearca sa 0 solutioneze, astfel incat finantatorul sa
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fie convins sa sustina financiar proiectul.

Pentru a avea un continut clar, citibil si convingétor se recomanda ca acest capitol sa
dispuna de o anumita structura in descriere.

Contextul problemei. Descrierca problemelor ar trebui sa inceapa cu descrierea
contextului problemelor. Aceasta parte a capitolului descrie mediul social, economic, politic si
cultural in care se inifiazd proiectul. Aceastd descriere trebuie sd contind date relevante din
statistica oficiala, rezultate ale cercetarilor efectuate, rezultate ale sondajelor realizate in faza de
planificare a proiectului sau colectate din alte surse. Totusi, atunci cand se scrie acest
compartiment este necesar sa se ia in considerare echilibrul intre volumul acestei sectiuni si
marimea propunerii de proiect in intregime. Cantitatile mari de date relevante nu trebuie

9 A
1

,ticsite” in totalitate. Daca sunt relevante dar prea multe atunci unele date si informatii pot fi
trecute intr-o anexa.

Identificarea problemei. Descrierea contextului trebuie urmata de formularea
problemei pe care intentioneaza sa 0 solutioneze proiectului. Formularea problemei presupune
nominalizarea concreta a problemei sau problemelor abordate de proiect.

Imediat dupa, trebuie sa urmeze justificarea proiectului. In aceasta sectiune se prezinta
argumentele care trebuie sd arate de ce problema/problemele mentionate sunt o chestiune de
importanta vitala pentru comunitate sau societate sau organizatie, ce implicatii negative
afecteaza grupul tinta si beneficiarii proiectului, care sunt consecintele nesolutionarii
problemei.

Multiplele probleme existente la nivel national, regional sau local, bineinteles, nu pot fi
rezolvate in exclusivitate cu ajutorul proiectelor. Orice proiect trebuie sa se limiteze la un
spectru limitat de probleme abordate spre rezolvare prin proiect. Din aceste considerente se
recomanda ca in analiza si descrierea problemelor sa se utilizeze tehnica Arborelui

problemelor, care permite realizarea analizei unei situatii existente, identificarea problemelor -

cheie in contextul acestuia si argumentarea problemelor prin diagrama - arbore.
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Arborele problemelor este o tehnica in baza careia pot fi evidentiate acele necesitati si
constrangeri obiective care pot fi abordate in cadrul unui proiect. Utilizarea diagramei-arbore
a problemelor cuprinde sase pasi:

1. Identificarea problemelor majore existente intr-o locatie/situatie data;

2. Selectarea problemei principale din spectrul problemelor identificate care, din
punctul de vedere al organizatiei, este rezolvabila si care, odata rezolvata, poate determina o
serie de rezultate importante pentru grupul tinta si beneficiari;

3. Structurarea problemelor ,,inrudite” cu problema principala;

4. Stabilirea unei ierarhii ,,cauza-efect”;

5. Legarea problemelor cu sageti ,,cauza-efect”;

6. Verificarea relatiilor logice si a completitudinii diagramei-arbore.

Sa analizdm cum este utilizata tehnica Arborele problemelor intr-o situatie concreta.
Drept exemplu, poate fi o situatie tipica intalnita in orice localitate din Moldova. Localitatile
noastre(rurale sau urbane) sunt traversate, de reguld, de un mic rau sau se afla in preajma unui
rau (mai mare sau mic). Asa cum arata rezultatele studiile in domeniu, apa din majoritatea
absoluta a raurilor ce traverseaza localitatile este foarte poluatad. Factorii care conditioneaza
acest lucru sunt multipli: (&) mari cantitati de deseuri solide sunt aruncate zilnic in rdauri; (b)
apele uzate deversate in rduri nu sunt purificate; (C) poluatorii nu sunt controlati eficient; (d)
populatia nu este constientd de pericolul aruncdrii de deseuri in rduri. In rezultat: zona
rdurilor este neglijata de locuitori; ecosistemul rdurilor este in pericol; se remarca 0 incidenta
mare a bolilor, mai ales a copiilor si tinerilor, dar nu numai. Analizand aceastd situatie CuU

ajutorul tehnicii Arborele problemelor obtinem urmatorul tablou:
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Utilizarea tehnicii Arborele problemelor permite clarificareca exacta a relatiilor logice
intre problema existentd, cauzele acestei probleme si efectele nesolufiondrii ei. Odata
completata diagrama Arbore a problemelor prezintd o imagine completa a unei situatii negative
existente, pe care se doreste de a o imbunatati ca urmare a implementarii unui proiect.

,Descrierea problemei” trebuie sa finalizeze cu abordarea propusa de proiect.
Propunerea de proiect trebuie sa descrie strategia aleasa pentru solutionarea problemei si cum
anume va duce aceasta la imbunatitiri. In acest sens se fac scurte referiri la activititile

planificate in proiect si metodele de implementare.

Tema 12. MANAGEMENTUL RISCURILOR
Obiective:

1.Analiza managementul riscului ;

2. ldentificarea cauzelor ce duc la aparitia riscurilor;

3. Argumentarea necesitatii evaluarii riscurilor pentru proiecte sociale.

Riscul reprezinta posibilitatea de aparitie a unui eveniment ce prejudiciaza realizarea
obiectivelor tehnice, de cost sau de termene de realizare a proiectului. Riscul are manifestare
aleatorie de naturd imprevizibild, favorabilda dar mai ales defavorabila si in aceste conditii
analiza si prevederea riscurilor trebuie sa reprezinte o preocupare primordiald pentru managerii
de proiecte. In faza de elaborare a proiectului, analiza de risc se realizeaza cu titlu preventiv
asupra mijloacelor si ipotezelor de orientare a proiectului. In curs de implementare, se
detecteazd si se masoara abaterile realizand o analizd aposteori a cauzelor evenimentului intr-0
viziune corectivd ce va putea fi utilizata pentru proiectele viitoare. Riscurile corespund celor
trei faze principale ale unui proiect: identificarea si analiza nevoilor, pregatirea (scrierea)
proiectului, implementarea proiectului precum si un studiu asupra tuturor tipurilor de riscuri din
managementul proiectelor.

Faza I. Analiza nevoilor - inexistenta sau incompleta cercetare anterioara in domeniul
proiectului - nevoie gresit formulata - functiuni sau restrictii nespecificate de catre utilizator -
functiuni a cdror complexitate este gresit evaluatd la momentul analizei nevoilor, existand o
subestimare a nivelului de dificultate care necesitd a face apel la resurse costisitoare - functiuni
non-negociabile, impunand obiective foarte restrictive pe plan tehnic, de pret sau termene

Faza a — Il — a. Pregatirea proiectului.

Consideratiile din faza de analiza si conceptie au un efect important in faza de executie
a proiectului. In cea de a doua fazi se pot nominaliza urmitoarele riscuri: - numeroase
slabiciuni si ezitari constatate in prima versiune de proiect; acestea sunt agravate de o
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documentatie tehnica incompletd si mai putin competentd. - subestimarea complexitatii
activitatilor, metodelor si a procedeelor folosite in proiect si deci acordarea unui timp prea scurt
pentru implementarea activitatilor proiectului; - dificultati in planificarea etapelor prevazute in
general existad tendinta de supraestimare a performantelor si de subdimensionare a costurilor si
de a fi prea optimisti cu privire la termene. - dacd ludm in considerare i subcontractarea
anumitor faze catre firme specializate, dimensionarea performantelor resurselor reprezintd o
actiune deosebit de laborioasa si riscantd. - generarea unor conflicte in utilizarea resurselor
disponibile; resursele sunt limitate si de multe ori trebuie utilizate simultan la mai multe
activitati; In aceste conditii neglijarea unor activitati critice poate conduce la intarziere.

Faza a I1l — a. Executia proiectului

In faza de executie a proiectului, riscurile sunt legate de diverse slabiciuni in detectarea
si analiza informatiilor critice (diagnostic intarziat, diagnostic eronat, raspunsuri improprii).
Conform metodei AMDEC (Analiza modurilor de defectare si efectele acestora) o perceptie
rationald a riscului se realizeaza dupa urmatoarea tipologie: - detectarea slabiciunilor Tnainte ca
ele sa se produca poate fi mai mult sau mai pugin precisa si mai mult sau mai putin tardiva,
dupa caz. O procedura controlatd, intr-un context organizational favorabil, poate da rezultate
bune. Concret o informatie buna circuld la un moment favorabil catre un actor responsabil. -
diagnosticul cauzei — exista metode statistice care pot furniza date care pot decide masuri
asiguratorii contra erorilor de diagnostic. - analiza prognosticatd a efectului — acest tip de
analizd intervine cand efectul Incd nu este evident sau va fi realizat In termen lung care nu
poate fi precizat. . Evidentierea riscului in gestiunea unui proiect Tema riscului in proiecte este
simultan veche si noud: veche deoarece tehnicile folosite aveau in vedere stabilirea unei
programari coerente a proiectului precum si gestiunea derivatiilor in timpul executdrii ; relativ
noua deoarece pand acum demersurile s-au directionat mai mult pe gestiunea actiunilor de
prevenire sau de corectare decat pe identificarea, definirea si coerenta sau complementaritatea
actiunilor. Gestiunea proiectelor este o problematicd particulara a conducerii si constituie un
camp disciplinar bogat pentru numeroasele reflexii epistemologice si proxiologice de peste
doua secole (Walliser, B., Systemes et modeles. Introduction critique a ’analyse des systemes,
Economica, Paris, 1977).

Adaptarea acestor materiale la problema specificd a riscului in proiecte se efectueaza
bine prin dispunerea instrumentelor de gestiune a riscului, care completeaza “panoplia“
uneltelor sefilor de proiect si a celor care controleaza proiectul. Dar, in prealabil, trebuie definit
riscul, asa cum este statutat in documentele oficiale. Un proiect se defineste prin obiective de

pret, obiective de performanta si de termene.
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Fiecare categorie de obiective cunoaste propriile ei probleme de risc care, toate fiind
interdependente, formeaza obiectul unor cercetdri specifice:

- Analiza riscului de depasire a costului proiectului se efectueaza in mod obisnuit in
cursul executarii acestuia facandu-se apel la tehnicile de control contabil-financiare; analiza
acestei clase de riscuri poate fi facutd de asemenea in perioada de definire a proiectului
facandu-se apel la grilele de analiza calitativa a riscului.

- Analiza riscului de nerespectare a performantelor este o problema pentru tehnicieni si
abordarea sa foarte variata fine cont de domeniile tehnice la care se raporteaza.

Astfel prezentanduse situatia, constientizarea anumitor riscuri tehnice poate fi facilitata
prin analiza calitativa a riscului. - Analiza riscului de nerespectare a termenelor este deja o
problema clasica abordata intr-o maniera cantitativa ; insuficientele acesteia conduce la
completarea ei prin abordarea calitativa a riscului. Ne situdm in prezenta a doua tipuri de
abordari utilizate pentru a se incerca reducerea si stipanirea riscurilor existente intr-un demers
de acest tip. - Abordarea cantitativa este mai veche decat tehnicile moderne de gestiune a unui
proiect si este claditd pe o viziune stohastica a problemei. Aceasta abordare, desi interesanta, nu
furnizeaza decidentului practic informatii pentru indrumarea in actiune, este orientata spre
cuantificarea dispersiei rezultatelor pentru un obiectiv ca durata sau pret.

Riscurile din faza de elaborare a proiectului In acest moment al fazei responsabilul
proiectului si echipa sa defineste, activitatile de executant conditionate de factorii interni si
externi din organizatie si de resursele puse in aplicare pentru acest scop. Riscurile interne din
momentul definitiei specificatiilor proiectului pot fi regrupate In patru categorii:

1. Imprecizia sarcinilor in studiile preliminare proiectului informatiile manipulate nu
pot fi intotdeauna foarte exacte, definind aproximativ un anumit apreciabil numar de
caracteristici fundamentale (lista de sarcini ce trebuie realizate, duratele asociate diferitelor
sarcini, consumul resurselor umane si materiale asociate fiecarei sarcini, criterii de calitate) etc.
Motivele acestei relative imprecizii sunt multiple dintre care amintim: - existenta unor sarcini
viitoare a caror continut exact depinde de deciziile care sunt luate in cadrul activitafilor
anterioare care nu sunt inca executate; - analiza incompleta a sarcinilor, datorata crizei de timp,
de informatii partiale sau apelarea la o logica de temporizare (cutia neagrd); - existenta mai
multor scenarii tehnice posibile pe care analiza nu si-a propus sd le abordeze in cercetarea
facutd ; - o subapreciere a activitdfilor si a ceea ce trebuie executat, absenta experientei
anterioare pentru anumite tipuri de sarcini (ex. inexistenta seriilor de fabricatie, de asamblare
sau de control) ; - o subapreciere legata de dificultatile noi determinate de suprapunerea in
execufie a mai multor sarcini; - améanarea desemnarii responsabililor cu executia anumitor

sarcini; - imprecizii in definirea unor obiective ale proiectului (calitate, cantitate, toleranta,
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durabilitate, fiabilitate, mentenantd); - modificarea confinutului proiectului in functie de
resursele umane sau materiale realmente disponibile; - modificarea in continutul proiectului si a
responsabililor in cursul executiei unei sarcini sau a unui proiect - planificarea realizarii
activitatilor este nerealista (activitate de achitii planificata a se desfasura intr-o luna); - bugetul
afectat proiectului este insuficient;

Analiza riscurilor (identificarea riscurilor potentiale si metodele de reducere propuse -
riscul economic, riscul financiar, riscul de faliment) Astazi, notiunea de risc este sinonima cu
cea de activitate. Desi omniprezent in mediul de afaceri si nu numai, riscul este adesea relativ
dificil de detectat sau anticipat. Evenimentele ce pot afecta veniturile si performantele
ulterioare investitiei sunt atat de numeroase si variate incat identificarea lor reprezinta o
provocare chiar si pentru cei mai abili §i experimentati investitori, fiindca viitorul este in mare
masura necunoscut. Multe decizii in afaceri se iau plecandu-se de la estimari asupra viitorului.
Luarea unei decizii in baza unor estimari, prezumtii, asteptari, previziuni, prognoze asupra
evenimentelor viitoare implicd o doza buna de risc, uneori destul de dificil de definit si, in cele
mai multe cazuri, imposibil de masurat cu precizie, data fiind natura abstractd a conceptului.
Riscul este indisolubil legat de partile implicate In derularea afacerii, de motivatiile acestora, de
natura activitatii ce face obiectul investitiei, de resursele necesare initierii, mentinerii si
dezvoltarii afacerii, precum si de anvergura acesteia. Indiscutabil, in analiza, evaluarea si
estimarea riscului este foarte importanta clarificarea naturii riscului, ale carei surse pot fi
extrem de diverse: definirea afacerii, modalitatea de finantare aleasd, sistemul logistic utilizat,
conditiile locale de piata, resursele estimate, relatiile comerciale, comunicarea, si altele. Totusi,
unele categorii de risc actioneaza in stransa interdependentd, in sens convergent sau divergent,
in timp ce altele tind sd opereze independent.

Riscuri care pot sa apara si care ar putea Impiedica realizarea investitiei sunt Impartite
in mai multe categorii, dupa cum urmeaza:

* Riscuri tehnice

1. Intarzieri ale ofertantilor in furnizarea serviciilor, aspect care ar avea ca si efect
negativ Intarzierea lucrarilor Masuri de contracarare: - stabilirea de penalitati/zi de Intarziere -
clauze contractuale clare pentru cazul in care vor exista Intarzieri dacad ele sunt generate din
cauza executantului

2. Calitatea necorespunzatoare a lucrarilor, aspect care ar conduce necesitatea refacerii
partiale a lucrarilor si la o durabilitate scazuta a proiectului Masuri de contracarare: - Clauze
contractuale clare pentru executant referitoare la calitatea lucrarilor - Supraveghere tehnica de
calitate pentru respectarea conditiilor de calitate impuse prin normativele in vigoare si prin
caietul de sarcini
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* Riscuri financiare

1. Fluctuatii la dobanzi Masuri de contracarare: - Incheierea unor contracte de credit cu
o dobanda fixa

2. Fluctuatii la cursul valutar pe perioada implementarii Masuri de contracarare: -
Realizarea unor previziuni economice pesimiste, care sa ia In calcul un curs valutar care nu este
avantajos pentru investitie - Constituirea unor rezerve care sa acopere eventualele pierderi
provenite din diferente de curs valutar

3. Cresterea preturilor practicate de catre furnizori Masuri de contracarare:

Proiectul reprezinta un ansamblu coerent de: - resurse (umane, materiale, financiare
etc.) - actiuni efectuate in baza unor reguli; - metode de lucru, tehnici; - principii prestabilite in
functie de obiective. Orice proiect are un management specific orientat pentru atingerea
obiectivelor stabilitate.

In cadrul managementului de proiect o componenta semnificativi, este reprezentati de
managementul echipei de proiect. Activitati specifice ciclului de viatd al unui proiect v
concepte si propuneri de lucru (faza de precontract); v definirea temei si termenilor proiectului
(momentul semndrii contractului); v initierea proiectului ( inceperea efectivd a lucrului); v
livrarea si controlul calitatii proiectului (desfasurarea efectivd a proiectului, monitorizare,
control); v inchiderea si evaluarea. Managerul de proiect — coordonatorul (PM) Persoana
desemnata sau aleasd care are, pe langa competenta necesara, intreaga autoritate si completa
responsabilitate Tn ceea ce priveste conducerea proiectului. (adopta decizii si initiaza actiuni
prin care influenteaza comportamentul decizional si operational al altor persoane). Tipul de
manager este dat de ansambul de cunostinte, calitati si aptitudini pe care le poseda un grup de
manageri si care le confera aceeasi abordare a proceselor de management. Este important ca un
manager sa-si puna in aplicare cunostintele, calitatile si aptitudinile in relatiile cu subordonatii
si derularea efectiva a acestor procese de munca.

In functie de capacitatea sa managerial, de talentul si stilul sdu de lucru, managerul de
proiect poate delega colaboratorilor din echipa (“project team”) luarea unor decizii. Membrii
echipei raspund pentru propriile decizii (fie ca sunt sau nu delegate de seful de proiect) in fata
managerului de proiect. In decursul activititii lor de succes, PM invati si cum si devini
manageri ai situatiilor de exceptie, intrucat totdeauna exista o multime de surprize / riscuri,
chiar in proiectele mici. Orice proiect se caracterizeaza printr-o multitudine de situatii
permanent noi sau actualizate n functie de evolutia mediului si a etapelor proiectelor. Acestea
genereaza discontinuitdti dar si situafii permanent noi cu probleme noi. Un bun manager de

proiect economiseste bani prin controlul resurselor costisitoare (oameni, bani, echipamente).
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Controlul proiectului

Din nefericire nu totdeauna membrii echipei isi vad de treabad constiincios, asa incat
proiectul nu poate fi lasat pe “pilot automat”, fara un control corespunzator si coordonare.
Sincronizarea — se referd la asigurarea unei evolutii a cheltuielilor salariale in raport cu
veniturile obtinute din afacere.

La demararea afacerii trebuie pastrat un nivel al cheltuielilor cat se poate de scazut, dat
fiind faptul ca la acel moment de cele mai multe ori afacerea genereaza prea putine beneficii.
Prin urmare, trebuie sa se planifice exact data si modul in care se vor realiza angajarile.

Pentru a urmari desfasurarea proiectului, urmatoarele aspecte trebuie supravegheate:

- stadiul lucrarilor/activitatilor realizate comparativ cu cele planificate;

- volumul lucrérilor terminate;

- calitatea lucrarilor efectuate;

- costurile si cheltuielile efectuate, comparativ cu cele planificate;

- atitudinea oamenilor care lucreaza la proiect si a celor implicati in acesta (inclusiv clientii
si conducerea);

- coeziunea si cooperarea membrilor echipei.

Exemplu: In echipa de proiect este important a se stabili atributiile aferente fiecarui
membru din echipa.

Vom exemplifica atributiile pentru cateva posturi cheie din echipa de proiect:

Manager de proiect :

e asigurd managementul proiectului si indeplinirea obiectivelor propuse;

e recruteaza, intervieveaza si selecteaza angajati pentru posturile vacante;

e coordoneaza activitatea echipei de implementare a proiectului;

e avizeaza activitdtile de promovare si relatii publice;

e raspunde de buna organizare a activitdtilor proiectului;

e controleaza cu regularitate aptitudinile, performantele si nevoile de instruire ale
personalului si planifica imbunatatirea performantelor acestuia;

e controleaza periodic situatia financiara si elaboreaza procedurile relative de respectare a
liniilor bugetare conform procedurilor Autoritatii Contractante;

e asigurd respectarea conventiilor semnate de organizatia solicitanta cu alte firme
furnizoare de servicii;

o identificd alti parteneri sau institutii publice/private care pot veni in ajutorul
beneficiarilor finali ai proiectului si asigura colaborarea cu acestea;

e administreaza in conformitate cu reglementarile legale toate mijloacele materiale puse

la dispozitie in vederea derularii proiectului;
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e coordoneaza activitatea de intocmire a raportarilor tehnice si financiare, partiale si
finale, ale proiectului ;

e face parte din comisia de evaluare a ofertelori in cadrul procedurilor de achizitii.
Asistent manager - proiect este asistentul managerului de proiect si are:

e rol administrativ in proiect;

¢ intretine, actualizeaza si extinde sfera de activitate administrativa a proiectului;

e sustine monitorizarea si controlul proiectului;

e sustine integrarea tehnica si economica corespunzatoare a proiectului;

e verifica modul de folosire a infrastructurii proiectului;

e asigura aprovizionarea periodica a activitatilor proiectului cu utilitatile necesare

functionarii optime;

e asigura managementul activitatilor de proiect in absenta directorului de proiect.

Responsabil financiar — contabil:

e asigura implementarea proiectului din punct de vedere economico-financiar conform
legislatiei 1n vigoare;

e tine inregistrari contabile sistematice si precise referitoare la implementarea proiectului;

e cvidentiaza separat toate veniturile si cheltuielile din perioada de implementare a
proiectului; participa la activitatea de achizitii de bunuri;

e intocmeste rapoartele financiare intermediare si finale;

e face parte din comisia de evaluare a ofertelor;

e controleaza modul in care este gestionat patrimoniul proiectului;

e intocmeste balanta si bilantul contabil al SC Dancor Proiect SRL Responsabil tehnic

e asigurd implemetarea proiectului din punct de vedere tehnic;

e participa la activitatea de achizitii publice de bunuri;

e participa la intocmirea rapoartelor tehnice intermediare si finale;

o face parte din comisia de evaluare a ofertelor;

e asigura asistenta tehnica a integului echipament IT destinat proiectului si activitatilor

sale; redacteaza caietul de sarcini si specificatiile tehnice necesare achizitiilor;
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