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|.CONCEPTUL DE

STRANGERE DE FONDUR

1] CONSTRU|T| RELAT”,
APOI GAND|T|—VA LA BANI
~

,Strdngerea de fonduri” inseamnd mult mai mult decat
simpla actiune de a strange fonduri. Th mod evident,
colectarea unor sume de bani este obiectivul final al
activitatii de strangere de fonduri, deoarece aceasta
asigurad sustenabilitatea economicd a organizatiei.

Cu toate acestea, la baza strangerii de fonduri se afla
motivul pentru care cineva ar trebui sa doneze bani catre

organizatie.

Donatia pentru o cauza, o persoanad sau o organizatie
este un act care confera un scop si o motivatie. Prin
urmare, atunci cand discutam despre strangerea de
fonduri, ar trebui sa ne concentram, in primul rand,
asupra identificarii persoanelor interesate sa contribuie
la misiunea noastra: potentialii donatori. Motivatiile
potentialilor donatori pot fi diferite: pot fi familiarizati
cu cauza sau sensibili la anumite subiecte sau ar putea fi
vorba despre aprecierea ONG-ului care reprezinta cauza

etc.

Pentru inceput, trebuie trezit interesul oamenilor in
cauza promovatd de organizatia dumneavoastra. Puteti
fncepe prin comunicarea misiunii, a viziunii si a
proiectelor organizatiei, pentru a stabili o legatura intre
oameni si organizatia dumneavoastra. Pe scurt, rolul
unei persoane care strange fonduri este de a-i implica

pe oameni. Pe de alta parte,

o relatie bazata exclusiv pe bani va conduce la
donatii neregulate pentru organizatia
dumneavoastra si absenta stabilitatii sau a unei

perspective de dezvoltare.

Primul element cheie este ca
strangerea de fonduri trebuie
inteleasa in primul rand ca o
chestiune de relatil, si abia apoi
de bani.

Al doilea element cheie
pentru o strangere de fonduri
eficientd este redlizarea unui
echilibru infre gandirea emotionala

si cea rationala.

»Dacd nu existd niciun fel de emotie, nu va mai
exista o alta donatie”. Atunci cand va adresati
potentialilor donatori, trebuie sa construiti o relatie
de empatie cu acestia si sa stabiliti o legdturd intre
acestia si cauza dumneavoastrd, proiectele
organizatiei dumneavoastrd, oportunitdtile pe care

le vedeti si dificultdtile cu care vd confruntati.

Cu toate acestea, atunci cand vine momentul
sa solicitati o donatie, va trebui sa aveti o idee
clara in ceea ce priveste costurile proiectului

dumneavoastra, defalcarea bugetului pe

GHID EPF / STRANGEREA DE FONDURI PENTRU ORGANIZATIILE DE PACIENTI



OO&O

Prin urmare, sarcina dumneavoastra va fi de a va
prezenta organizatia astfel incat sa castigati
angajamentul emotional din partea acestora,
facandu-i sa simta, in acelasi timp, ca este o

investitie inteleapta.

Retineti cd In centrul relatiei dintre dumneavoastra
si donatori se afla cauza pe care o promovati:
organizatia dumneavoastra este un facilitator

intre donatori si cauza dumneavoastra.

Donatorii sunt un bun de valoare pentru
organizatia dumneavoastra de pacienti. Aceasta
inseamna ca trebuie sa investiti timp in aceasta
relatie, informandu-va permanent donatorii cu
privire la destinatia banilor pe care i-au donat si la
planurile si activitdtile organizatiei dumneavoastra.
Comunicarea cu privire la organizatia
dumneavoastra si la misiunea acesteia este un pas
crucial in cultivarea relatiei cu donatorii. Pentru
aceasta, trebuie sa formulam

,motivul” (a se vedea capitolul 2.1.).

12 CULTIVAREA DONATORILOR: DE LA
LEGEA LUl PARETO LA PIRAMIDA
STRANGERII DE FONDURI

e e

Cunoscut in general ca ,,Principiul 80/20” sau Legea

lui Pareto, aceasta formula poate fi rezumata astfel:

80% din obiective sunt atinse cu
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20% din mijloace. Aplicat Tn contextul strangerii
de fonduri, aceasta tnseamna ca 80% din fonduri
provin de la 20% din donatorii nostri sau, altfel
spus, 80% din rezultatele noastre sunt generate

de 20% din timpul si efortul nostru.

Tn domeniul strangerii de fonduri, organizatiile
non-profit petrec adesea foarte mult timp
planificand evenimente, redactand cereri pentru
acordarea de fonduri nerambursabile, facand
cercetari cu privire la potentialii donatori si
actualizand o multime de website-uri de retele

sociale.

Un aspect adesea neglijat este evaluarea
eficientei acestor strategii, in comparatie cu

rezultatele asteptate ale acestora.

Alocarea unui timp pentru evaluare ar putea
salva foarte mult timp petrecut cu strategii fara
succes (a se vedea capitolul 3 cu privire la

evaluarea strangerii de fonduri).

O alta lectie pe care o putem invata din legea lui
Pareto este ca organizatia dumneavoastra ar
trebui sa investeasca timp 1n cultivarea relatiilor
cu potentialii donatori, similari celor care deja
apreciaza si sprijind organizatia dumneavoastra.
Tntr-adevar, acestia sunt partile interesate care
vor avea cele mai importante contributii la

organizatia dumneavoastra pe termen lung.

De asemenea, Legea lui Pareto std la baza uneia
dintre cele mai cunoscute scheme de strangere
de fonduri sustenabila: piramida strangerii de
fonduri. Procesul de racolare de donatori are la
baza, de obicei, urmatoarea ipoteza: donatorii
din varful piramidei (cei 20%) au contributii

echivalente cu 80% din
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donatii, Tn timp ce donatiile celor care doneaza
pentru prima data (cei 80% de la baza piramidei)

reprezinta 20% din donatii.

‘——— ZOA) din donatori fac

donatiile mal ma r|

donatiile

Strategia privind dezvoltarea donatorilor ,cere”
mutarea donatorilor ,catre varful piramidei”,
fiecare etapa corespunzand unui nivel mai ridicat de

angajament intre donator si organizatia non-profit.

Este important sa recunoasteti diferitele tipuri de
sustinatori ai organizatiei dumneavoastra si sa
identificati actiunile specifice pentru fiecare nivel de
angajament. Obiectivul este de a mentine
angajamentul donatorilor, indiferent unde se afla
acestia in piramida si de a avea grija de relatie pe

intreaga duratad a Ciclului de viata al donatorilor.

Pentru a construi o piramida eficientd a strangerii
de fonduri, este esential sa tineti evidente corecte
ale donatorilor dumneavoastra: numarul, tipul de
sustinatori, istoricul donatiilor etc. Pentru aceasta, o
baza de date corespunzatoare (Managementul

Relatiei cu Clientii) este fundamentala.

Apoi, datele culese pot fi analizate si pot fi

identificate tendintele si segmentele de donatori.
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13 CERCETAREA CU PRIVIRE LA
DONATORI: CERCURILE DE MEMBR

e

O strangere de fonduri eficientd necesita
o buna cunoastere a membrilor
organizatiei dumneavoastra.

Membrii pot fi definiti ca un grup

distinct de persoane care au un

interes real sau potential in

organizatie®.

O modalitate utila de intelegere a membrilor
unei organizatii este sa vizualizati un set de
cercuri concentrice reprezentand energia
organizatiei, care se disipa dinspre centru
catre exterior. Membrii de baza se afla in
centrul cercurilor concentrice. Cu cat cercurile
se afla mai departe de centru, cu atat sunt

mai slabe legdturile cu misiunea ONG-ului.

Pe baza acestui model, putem identifica
membrii ONG-ului nostru, completand fiecare

cerc dupa cum urmeaza:

partile interesate principale

(Consiliul de Administratie, conducerea,
principalii donatori)

=P Al 2-lea cerc: voluntarii, destinatarii
serviciilor/clientii, donatorii generali,
memobrii

~$ Al 3-lea cerc: fosti participanti/fosti
membri ai consiliului/fosti donatori

=¥ Al 4-lea cerc: persoane cu interese similare

~» Ultimul cerc: ,restul lumii”



T. Seiler, Developing a constituency for fundraising.
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e org?d nization U";"Ers

mily,. ing

Dupa ce ati stabilit care grup de potentiali

donatori apartine caruia dintre cercurile
de mai sus, trebuie sa evaluati
probabilitatea ca fiecare grup sa devina
donator (sau voluntar sau sustinator si asa

mai departe).

Modelul LCI va ajuta sa evaluati

probabilitatea donatiei pentru fiecare grup.

LCl inseamna:

~b Legatura: tipul de relatie pe care il are
acest grup cu organizatia
dumneavoastra;

~¥ Capacitate: capacitatea financiara a
grupului de a dona;

= Interes: interesul potentialului donator
fata de cauza si de misiunea organizatiei

dumneavoastra.

Combinand aceste trei criterii, veti putea crea
o lista de potentiali donatori clasificati pe baza
relatiilor si interesului acestora fata de ONG-ul
dumneavoastra, precum si a capacitatii

financiare a acestora de a dona.
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14 SURSELE STRANGERII

DE FONDURI
Donatorii potentiali nu pot fi incadrati intr-o
singura categorie: acestia sunt companii, dar si
persoane fizice, fundatii, cluburi de servicii si

organisme publice.

Ideal, un plan bine realizat cu privire la
strangerea fonduri va include fiecare dintre
sursele potentiale de strangere de fonduri.
ntr-adevar, fiecare dintre acestea va putea
contribui intr-un anumit mod la atingerea

obiectivului general.

Aceasta inseamna ca un prim pas ar fi ca
baza de date a organizatiei dumneavoastra
de pacienti sa contina toate sursele, in
proportii echilibrate. ,Cercurile de membri”
si modelul LCI va vor ajuta apoi sa ganditi
strategic in legatura cu donatorii

dumneavoastra potentiali.

Ganditi creativ! In ceea ce priveste sponsorii
corporativi, desi sectorul farmaceutic poate
parea o usa evidenta la care sa bata
organizatiile de pacienti, persoanele care
lucreaza in cadrul organizatiei dumneavoastra
pot avea contacte cu persoane din alte
domenii. O modalitate de a incepe sa cautati
potentiali donatori poate fi analiza relatiilor
pe care le are fiecare membru al consiliului de
administratie cu companiile. Aceasta prezinta
un dublu avantaj: veti intra in contact cu
companii dintr-un alt domeniu si printr-un

contact ,personal”.






Sau explorati ideile care graviteaza in jurul misiunii
specifice urmarite de organizatia dumneavoastra:
exista si alte sectoare legate direct de domeniul
dumneavoastra de afectiuni sau de contextul
national? Exista un anumit aliment sau o anumita
activitate recomandat(a) in sprijinul tratamentului

medical din domeniul dumneavoastra de afectiuni?

Scopul acestui exercitiu de schimb de idei este de a va
extinde portofoliul de potentiali parteneri corporativi

dincolo de sectorul farmaceutic.

n ceea ce priveste fundatiile, acordati-va timp pentru
a analiza fundatiile care isi desfasoara activitatea in
domeniul dumneavoastra, inainte de a folosi o baza
de date sau surse de date publice?. Astfel, veti
economisi timp si veti putea adresa solicitarea corecta

fundatiei corespunzatoare.

15 ROLULCONSILIULUI DE ADMINISTRATIE

IN STRANGEREA DE FONDURI

~

Rolurile si functiile membrilor Consiliului de
Administratie pot fi foarte diferite de la o organizatie
la alta. Cu toate acestea, una dintre principalele
functii ale Consiliului de Administratie este de a se
asigura ca organizatia dumneavoastrd are suficiente
resurse pentru urmdrirea planului strategic si ca

resursele sunt folosite corespunzator.

Prin urmare, de obicei exista asteptarea ca membrii
Consiliului de Administratie sa joace un rol esential in

strangerea de fonduri.

Este important ca personalul si membrii Consiliului de
Administratie sa aiba aceeasi intelegere cu privire la

asteptarile reciproce.

2www.foundationcenter.org este o sursd excelenta de informatii.
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1.CONCEPTUL DE STRANGERE DE FONDURI

Membrii Consiliului dumneavoastra de
Administratie ar trebui sa fie implicati activ in
etapa de dezvoltare a planului dumneavoastra cu
privire la strangerea de fonduri, de la procesul de
planificare, pana la formularea cauzei de sustinut.
Astfel se asigurad faptul ca strategiile de sustinere
sunt planificate corect si — in general — ca membrii
Consiliului de Administratie isi inteleg rolurile

colective si individuale.

Rolul Consiliului dumneavoastra de Administratie
ar trebui sa fie esential in cadrul planului cu privire
la strangerea de fonduri. intr-adevar, membrii
Consiliului de Administratie reprezinta, de
asemenea, o parte din resursele interne
fundamentale ale organizatiei pentru strangerea de
fonduri, prin contactele lor personale, prin rolul pe
care il au in obtinerea angajamentului din partea
partilor interesate si prin expertiza personala.

Prin urmare, Consiliul de Administratie colaboreaza
cu personalul organizatiei dumneavoastra,
influentand si consolidand sprijinirea planului
general cu privire la strangerea de fonduri al
organizatiei dumneavoastra. La randul sdu,
personalul se ocupa de realizarea celor mai multe
dintre activitatile zilnice.

Organizatiile cele mai mature din punct de vedere al
culturii privind strangerea de fonduri vor dezvolta o
adevarata , politicd privind strangerea de fonduri de
catre Consiliul de Administratie”, care defineste
suma asteptata a fi donatd/stransd direct de fiecare
membru al consiliului, procesul de renuntare la
cerinte si alte modalitati suplimentare prin care
membrii consiliului pot sprijini strangerea de

fonduri.


http://www.foundationcenter.org/

Ganditi-va la aceasta astfel: o persoana
care ofera timp se numeste voluntar, o
persoana care ofera bani se numeste
donator. Un membru al Consiliului de
Administratie trebuie sa fie atat voluntar,

cat si donator.

Principalele moduri in care se pot implica

membrii consiliului dumneavoastra de

administratie sunt urmatoarele:

> Oferind: este realist sa va asteptati ca altii sa
faca ceva ce dumneavoastra nu sunteti
dispusi sa faceti? (Poate fi vorba despre timp
oferit, nu doar bani!);

> Sustinand cauza organizatiei;

“® Fiind pregatiti sa spuneti povestea si
misiunea organizatiei;

~® Furnizand legaturi cu sau prezentand noi
donatori potentiali si oportunitati de
strangere de fonduri;

-» |dentificand si cultivand donatorii cu
posibilitati materiale mari;

=» Promovand sau gazduind evenimente si
alte initiative;

~b Fiind disponibili pentru intalnirile cu

potentialii donatori.

EPF

Pot fi organizate sesiuni specifice de training,
pentru a creste capacitatea membrilor
Consiliului dumneavoastra de Administratie
de a-si spori increderea in strangerea de

fonduri pentru organizatia dumneavoastra.
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2. ELABORAREA PLANULUI

CU PRIVIRE LA
RANGEREA DE FONDUE

Avand in vedere ca strangerea de fonduri nu inseamna
,discutii despre bani”, ci ,construirea si cultivarea
relatiilor”, elaborarea unui plan cu privire la strangerea
de fonduri devine un exercitiu foarte personal. Nu

III

exista un model ,,universal” de plan cu privire la
strangerea de fonduri, dat fiind ca donatorii, potentialii
donatori, nevoile, punctele forte si punctele slabe

difera de la o organizatie la alta.

Nu rareori pot fi vazute organizatii non-profit care isi
desfasoara activitatea fara un plan de strangere de
fonduri, incercand sa profite de toate oportunitatile
posibile sau asteptand oportunitati care nu apar.
Aceasta este cea mai proasta modalitate de
desfasurare a programelor de dezvoltare si de asigurare

a sustenabilitatii organizatiei.

Un plan cu privire la strangerea de fonduri va permite
sa va concentrati eforturile. Cu ajutorul acestuia,
urmati o strategie clara, definiti activitati si tactici si
elaborati un ,calendar al strangerii de fonduri”.

Acesta va ghideaza munca zilnica.

,Planul cu privire la strangerea de fonduri” ideal este
un document redactat anual sau — pentru o
perspectiva pe termen mediu — la fiecare 2-3 ani, cu

revizuire anuala.

Cine este responsabil cu aceasta activitate? Aceasta
depinde in mare masura de modelul organizational,
dar, in general, acest proces nu este desfasurat de o

singura persoana: in schimb, un grup (comitetul
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pentru strangerea fondurilor, grupul operativ pentru

dezvoltare ...) din care fac parte persoane cu diferite
functii (inclusiv o persoana din cadrul
departamentului de comunicare sau cu abilitati de
comunicare) desfasoard acest proces, in stransa

colaborare cu Consiliul de Administratie.

Sa incepem redactarea planului nostru cu privire la

strangerea de fonduri!

De obicei, un plan cu privire la strangerea de fonduri

include:

~$ Formularea cauzei
-~ Strategia
~» Obiectivele

=¥ Tactica (campanii, tinte, instrumente)

2.1 FORMULAREA CAUZE

ey

Formularea cauzei — sau Cauza de sustinut — este
unul dintre cele mai importante documente pentru
organizatia dumneavoastra non-profit. Dar ce este

aceasta?

O cauza formulata convingator ,ilustreazd in mod clar
misiunea si viziunea pentru viitor a organizatiei
dumneavoastrd, spune donatorilor de ce aveti nevoie
de fonduri si ce rezultate incercati s obtineti cu
ajutorul investitiei acestora. Aceasta ,,oferd motive
puternice pentru care potentialii donatori ar trebui sd

<3 7

doneze cdtre organizatia dumneavoastra’.

On
EPF



3Joe Garecht, How to write a case for support for your non-profit — partea a ll-a.
4C. Richardson, Philantropy News Digest.

,»O strangere de fonduri eficientd este o intr-o brosura.

rezultatul modului in care este spusa

an

povestea dumneavoastra*’. O cauza
formulata excelenta include un amestec de
povesti captivante din punct de vedere
emotional si fapte concrete, seci care sustin
dorinta dumneavoastra de a aduce o
schimbare Tn comunitate. Aceasta comunica
viziunea dumneavoastra pentru un viitor mai

bun si invita donatorii sa faca parte din

aceasta viziune.

‘I

Cauza de sustinut ar trebui sa fie unul dintre
primele lucruri pe care le scrieti in momentul in
care incepeti strategia dumneavoastra privind
strangerea de fonduri. Redactata intr-un stil
,orientat catre donator”, aceasta va sta la baza
tuturor comunicatiilor organizatiei
dumneavoastra non-profit. Puteti face
trimitere la cauza formulata de dumneavoastra
atunci cand scrieti newslettere, e-mailuri, pe
website-ul dumneavoastra, in materialele
create pentru donatori, etc. Tot ceea ce
conteaza pentru organizatia dumneavoastrd ar

trebui inclus Tn aceasta.

De asemenea, puteti crea o cauza , externa” de
sustinut (un extras din cauza formulata de
dumneavoastra) pe care sa o puteti distribui

direct catre donatori — de exemplu, incluzand-

Yo
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Ce ar trebui sa
includa cauza
formulata de
dumneavoastra?

Informatiile
cuprinse in cauza
formulata pot
varia, in functie
de situatia si
istoricul
organizatiei
dumneavoastra.
Unica sugestie
este sa evitati sa
fie prea lunga sau

prea formala.

-0
introducere
emotionala:
asa cumam
aratat deja,
strangerea
de fonduri
implica un
amestec de
emotii si
gandire
rationala.
Donatorii si
potentialii
donatori vor
citi
introducerea
cauzei

dumneavoast

EPF

ra pentru a decide daca restul
documentului merita citit sau nu.

=¥ Misiune si viziune, valori: de ce existd
organizatia dumneavoastra? De ce ar trebui
sa le pese oamenilor? Care este viziunea
dumneavoastra pentru viitor?

~» Conducere, personal angajat, voluntari:
ardtati-va chipurile! Presupunand ca
strangerea de fonduri are la baza relatiile
cu donatorii si increderea reciproca, cea
mai buna optiune pentru a initia un dialog
cu donatorii va fi sa furnizati informatii
transparente cu privire la Consiliul de
Administratie al organizatiei
dumneavoastra, la personalul si voluntarii

acesteia.

=¥ Istoricul organizatiei: oferiti un scurt
rezumat al istoricului organizatiei
dumneavoastra si al activitatii acesteia de

pana in prezent.
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2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDUR]

~» Obiectivele strategice si programele: 2.2 DEFINIREA STRATEGIEI

explica modul de punere in practicd a
viziunii. . . - .
Strategia este instrumentul care mobilizeaza

=¥ Rezultatele si dovada impactului: . ) .
organizatia sa Tsi realizeze viziunea sa pentru

demonstreaza ca ceea ce faceti merita. . . . R
viitor. Strategia ofera Consiliului de

Folositi statistici si grafice, dar, cel mai o . o .
Administratie, personalului si voluntarilor

important, spuneti povestile celor pe care . o
dumneavoastra un scop si o directie pentru a

i-ati ajutat folosind marturii si sustineti-le . . ..
se implica in relatia cu partile externe

cu cifre. . . A
interesate. Este calea dintre prezent si viitor.

~» Resursele necesare: cati bani trebuie sa . . . N
Strategia determina modul in care organizatia

strangad organizatia dumneavoastra? Pentru . . . "
se raporteaza la lumea din afara: cum profita

ce vor fi folositi banii stransi? De ce trebuie . N .
la maximum de oportunitatile existente, cum

sa i strangeti acum? . . . M
raspunde la schimbare si cum se confrunta cu
provocarile si amenintarile.

Elementele pot fi incluse in orice ordine. Cauza O strategie clarific proprietitile si unde

formulata trebuie sa fie coerenta si sa aiba sens . N
7 trebuie concentrate resursele organizatiei.
pentru organizatia dumneavoastra, astfel incat

sa nu fie nevoie sa respectati nicio formula. L . .
De obicei, Strategia se concentreaza asupra

unei perspective pe termen mediu si lung (3
pana la 5 ani), dar este relevanta si pe

termen scurt.

O cauza formulata clar asigura o identitate
unica pentru intreaga organizatie (de la
Consiliul de Administratie pana la voluntari) si
transmite un mesaj coerent atunci cand va
adresati partilor externe implicate, cand
elaborati materiale educationale, cand va
adresati presei si publicului si... cand strangeti
fonduri.

Cauza formulata (3-4 pagini sau mai mult) nu
necesita revizuire periodica, reprezentand
baza conceptuala pentru planurile practice
elaborate an de an in activitatea de strangere

de fonduri.

On
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2.2.1 ANALIZA SWOT 2.2.2 CUNOASTETI-VA ACTIVELE

Punctul de inceput pentru o mai buna Aceastd prima analiza a situatiei actuale va deveni si
intelegere a potentialului nostru din punct mai utila Tn momentul in care va fi completata cu o
de vedere al strangerii de fonduri este evaluare a potentialilor concurenti.

analiza situatiei actuale. Analiza SWOT

este un instrument util pentru aceasta: scriind O imagine detaliata cu privire la voluntari si

care sunt punctele forte, punctele slabe, donatori va va ajuta sa completati imaginea: cati se
amenintarile si oportunitatile, va veti face o afla in baza dumneavoastra de date? Aveti profilul
imagine buna a locului in care se afla complet al acestora sau aveti doar o baza de date
organizatia dumneavoastra in prezent, atat pe simpl3, cu ,,numele si prenumele”? Donatorii

plan intern, cat si pe plan extern. principali reprezinta un grup semnificativ in baza

dumneavoastra de date?
.||_||.

Puncte forte De asemenea, ar trebui sa evaluati vizibilitatea

Puncte slabe
dumneavoastra la nivelul comunitatii: in
momentul Tn care oamenii discuta despre nevoile
si problemele acoperite de organizatia
dumneavoastra, cunosc programele
dumneavoastra? Sunteti un punct de referinta

pentru comunitatea de pacienti pe care o

reprezentati?

Punctele dumneavoastra slabe sunt domeniile

in care ar trebui sa depuneti eforturi 293 RESURSELE NECESARE?

suplimentare, in timp ce punctele forte

constituie capitalul dumneavoastra — ceea ce A . N N . o
P In cele din urma, dar nu in ultimul rand, ar

puteti face deja - si vor ghida elaborarea trebui sa aveti o idee cat mai exacta posibil cu

lanului dumneavoastra de strangere de - . .
P g privire la resursele de care aveti nevoie.

fonduri. Evaluati cu atentie resursele financiare de care
aveti nevoie pentru a va indeplini misiunea. Cu cat
sunteti mai precisi in identificarea nevoilor
dumneavoastra legate de strangerea de fonduri,
cu atat mai adecvata va fi strategia

dumneavoastra si cu atat mai bun va fi planul

dumneavoastra cu privire la strangerea de fonduri.

Yo
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2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDUR]

224 MODELUL C.LV.ES.

Modelul C.I.V.E.S. este folosit adesea pentru
stabilirea celei mai bune strategii de strangere
de fonduri pentru un ONG.

Acesta descrie cinci cdi pe care le poate urma
organizatia pentru a-si atinge obiectivele.
Acest model necesita definirea clara si precisa

a obiectivelor si prioritatilor dumneavoastra.

de la CRESTERE: cresterea
numarului de donatori care fac

donatii pentru prima oara

Aceastad cale are la baza, in principal,
cresterea numarului de prime donatii de la un

numar mai mare de donatori noi.

Cui se adreseaza aceasta? Aceasta strategie
este adoptata frecvent de ONG-uri nou
infiintate sau ONG-uri cu un plan initial de
strangere de fonduri.

O strategie bazata pe calea cresterii necesita
foarte multa energie si un angajament
puternic din partea intregii organizatii,
precum si organisme de conducere puternice.
n cazul in care, din orice motiv, considerati cd
aceasta ar putea constitui o dificultate,
probabil ca este mai bine sa nu alegeti aceasta

optiune.

Care este ideea? Sa privim din nou piramida
strangerii de fonduri. La baza acesteia se afla
,donatorii care fac donatii mici”. Toate aceste
persoane au un nivel redus de angajament
fata de organizatia dumneavoastra.

Aceasta cale pentru strangerea de fonduri isi

propune sa i conduca in calatoria catre
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,varful piramidei”. Prin urmare, obiectivul
nostru va fi de a creste nivelul si calitatea
interactiunii dintre cele doua parti ale relatiei
de strangere de fonduri si de a trece de la
donatii mici la donatii importante si

mosteniri.

Care sunt instrumentele? Cele mai bune
instrumente pentru atingerea unui numar
mare de donatori noi si pentru a le solicita o
prima donatie mica sunt, probabil, posta si e-
mailul. Tn comunitatile mici se pot folosi
intalnirile fata in fata, dar si comunicarea

orala.

de la IMPLICARE: cresterea impactului

prin racolarea de membri noi

Aceasta cale consta in planuri de racolare de
membri, programe pentru voluntari si
programe avand la baza cresterea nivelului

de implicare a membrilor organizatiei.

Cui se adreseaza aceasta? Aceasta este o cale
obisnuita pentru ONG-urile care trebuie sa isi
creasca numarul de voluntari si sa
demonstreze impactul pe care il au la nivelul
comunitatii din care fac parte. Aceastd
strategie functioneaza bine atunci cand ONG-
ul este sustinut de persoane cu vizibilitate

mare Tn propriul teritoriu.

Care este ideea? Elaborarea unei strategii de
strangere de fonduri pe baza de implicare va
necesita voluntari carismatici, o abordare
proactiva fata de persoanele al caror
angajament incercati sa 1l obtineti si un nivel

ridicat de angajament din partea



7

P

s

membrilor organizatiei dumneavoastra. Pot
fi implementate programe de mentorat

pentru membrii noi.

Care sunt instrumentele? Instrumentele
folosite de obicei pentru strategia bazata
pe ,implicare” sunt campaniile pentru
racolarea de noi membri, newsletterele,
publicatiile interne si retelele de

socializare.

\'4

Aceasta strategie are la baza cresterea

de la VIZIBILITATE:

imbunatatirea profilului!

popularitatii ONG-ului.

Cui se adreseaza aceasta? Aceastd cale se
adreseazad organizatiilor care au o
identitate de brand puternica si bine
definitd. Organizatia trebuie sa aiba
trasaturi distinctive care o fac unica si bine

cunoscuta Tn domeniul sau de activitate.

Care este ideea? Tn cadrul acestei strategii
,concentratd pe comunitate”, organizatia
isi propune sa sporeasca nivelul de
constientizare a cauzei sale, sa isi
consolideze identitatea de brand si
reputatia si sa isi iImbunatateasca abilitatea
de a genera feedback pozitiv cu privire la

activitatile sale din cadrul comunitatii.

Care sunt instrumentele? Accentul va fi pe
actiunile din mass-media si organizarea de
evenimente intr-un mod creativ. De
asemenea, pot fi utile initiativele de

marketing legate de cauza: CRM este o

Strategie prin care o companie decide sd aloce
o parte din costul total al produselor sale (sau
un procent din incasarile obtinute din
produsele sale) pentru a sustine un ONG,
alaturand cele doua branduri pe produse si
elaborand un plan comun de comunicare.
Crearea unui website interactiv (pentru a
permite donatii online sau o aplicatie pentru
telefoane inteligente) si campanii in retelele
de socializare sunt, de asemenea, instrumente
care pot fi folosite n cadrul unei strategii

care se concentreaza pe vizibilitate.

de la EFICIENTA: mai putini

donatori, donatii mai mari

Alegerea acestei cai inseamna analiza cu
atentie a raportului dintre investitiile si

costurile organizatiei dumneavoastra.

Cui se adreseaza aceasta? Veti avea nevoie
de un management puternic, care sd poata
identifica alternative la unele cheltuieli — de
exemplu, prin cresterea donatiilor in

natura.

Care este ideea? Aceasta strategie isi
propune sa gaseasca cea mai buna
optiune intre situatia ideald (din punct de
vedere al proiectelor, resurselor si
strangerii de fonduri) si o alternativa
rezonabild, realista, care este posibil sa fie
mai putin riscantd. Aceasta atentie
acordata costurilor produce beneficii
imediate din punct de vedere al
economiilor, dar ajuta si la imbunatatirea
eficientei generale a organizatiei

dumneavoastra.
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2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDURI

Care sunt instrumentele? Instrumentele obisnuite
folosite pentru strangerea de fonduri, acordand, in
acelasi timp, atentie raportului costuri-beneficii sunt
campaniile adresate donatorilor principali (asa cum s-a
aratat mai sus: va adresati unui numar mai mic de
donatori care au deja o relatie puternica cu ONG-ul
dumneavoastra, ceea ce inseamna ca nu vor exista
niciun fel de costuri cu publicitatea ci, mai degraba, va
veti concentra asupra intalnirilor personale pentru a
genera mai multe donatii importante), a donatiilor
planificate (mostenirilor), a fundatiilor corporative si a
finantarii publice.

Toate aceste instrumente vor genera venituri mari

din donatii, cu un angajament financiar redus din

partea ONG-ului.

de la STABILITATE

Calea stabilitatii este adecvata
atunci cand organizatia este deja infiintata si
abordeaza problema strangerii de fonduri

dintr-o perspectiva pe termen lung.

. Cui se adreseaza aceasta? ONG-urile care se
bazeaza Tn mod obisnuit pe aceasta strategie
sunt solide si stabile din punct de vedere
economic, avand o misiune care ar putea fi
definitd ca permanenta si un set de valori

puternice si imuabile.

e -/ Care este ideea? O strategie bazat3 pe
stabilitate inseamna conectarea cu institutii
stabile, cum ar fi universitati sau fundatii
pentru sanatate si alte parti interesate

consacrate.

'i:‘\j' Care sunt instrumentele? Elaborarea unei

campanii de strangere de fonduri inseamna
folosirea donatiilor cu debitare directa,
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a fondurilor patrimoniale si o puternica
diversificare a instrumentelor disponibile: cu cat
folosim mai multe instrumente, cu atat mai mic
este riscul pe care ni-l asumam din punct de

vedere al fondurilor potentiale stranse.

Cum alegem calea pe care o vom urma?

Atunci cand alegeti o strategie, trebuie sa
stabiliti unde doriti sa se afle organizatia
dumneavoastra in viitor. Nu exista neaparat
o varianta ideald: va trebui sa alegeti cea mai
buna optiune pe baza informatiilor pe care le

aveti In momentul de fata.

De obicei, o strategie este urmata timp de 3

pani la 5 ani. In acest interval de timp, veti
implementa strategia, veti planifica viitoarele
campanii si veti evalua rezultatele din punct
de vedere al impactului, al fondurilor si al
donatorilor. La sfarsitul acestui ciclu, veti
evalua din nou situatia organizatiei, folosind
aceeasi abordare. Apoi ati putea alege o

strategie diferita pentru viitor.



Este important sa priviti strangerea de fonduri
ca pe ceva cu adevdrat practic, care poate
genera schimbari tangibile in cadrul
organizatiei dumneavoastra si in relatiile pe
care le aveti cu donatorii. Strangerea de

fonduri trebuie abordata pas cu pas.

Pe scurt, retineti ca strangerea de fonduri

este o activitate care consta 90% in

analiza si muncd administrativa si 10% in

solicitari.

Alocati-va timp pentru a va gandi la

punctele forte si punctele slabe ale b

organizatiei dumneavoastra si pentru a

identifica cea mai potrivita strategie.

Dupa ce ati ales strategia corespunzatoare, va
trebui sa definiti cateva obiective. De
exemplu, daca strategia dumneavoastra se
bazeaza pe crestere, sarcina dumneavoastra
va fi sa cresteti numarul de donatori care
doneaza pentru prima data. Dar care ar trebui
sa fie acest numar? 100 de donatori in plus?
10 donatori in plus? Este important sa stiti >
care este obiectivul dumneavoastra. in cazul in
care estimati ca trebuie sa strangeti 10.000
euro pentru implementarea proiectelor,
intrebarea este: de cati donatori de nivel
inferior aveti nevoie pentru a atinge aceasta
suma din donatii? Si, cel mai important: am

deja toti acesti donatori in baza mea de date?

2.3 OBIECTIVELE STRANGERII DE FONDURI

Cel mai bun mod de a incepe este sa aveti in vedere care
este obiectivul dumneavoastra final: care este obiectivul
general al strangerii de fonduri? Si mai bine: care este
obiectivul strangerii de fonduri pentru anul acesta si
pentru fiecare dintre urmatorii patru ani?

Un instrument util care va poate ajuta sa definiti
obiective practice este modelul SMART?, unde SMART
inseamna: Specific, Masurabil, Acceptabil, Realist si

Temporal.

Primul pas in rafinarea obiectivelor strangerii de fonduri
este ca acestea sa fie SPECIFICE. Nu este suficient sa
spuneti ca doriti sa strangeti mai multi bani decat anul
trecut. Intr-adevar, acest obiectiv poate fi realizat prin
strangerea unui singur dolar in plus. Va trebui sa fiti mai
exacti si sa va cuantificati obiectivele.

Obiectivele specifice ale strangerii de fonduri pot fi
strangerea sumei de € 50.000, atragerea unui numar de
50 de donatori noi sau strangerea cu 10% mai multe

donatii. Nu uitati sa va notati obiectivele.

MASURABILITATEA este un element important pentru ca
obiectivele dumneavoastra sa fie specifice. Stabilirea
unor obiective MASURABILE va face ca succesul si
esecul sa fie mai ,,obiective”. Daca obiectivul
dumneavoastra este sa strangeti ,foarte multi” bani,
fiecare se poate gandi la sume diferite. Daca un obiectiv
este masurabil, aceasta inseamna ca, in momentul in
care s-a incheiat o campanie, veti putea spune daca ati

reusit sau nu. Pentru ca obiectivele dumneavoastra

®Modelul SMART a fost prezentat pentru prima data intr-un articol publicat de George Doran in Analiza efectuatd de management
,There’s a S.M.A.R.T. Way to Write Management’s Goals and Objectives” (Exista un mod S.M.A.R.T. pentru elaborarea scopurilor

si obiectivelor managementului), 1981.
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M

0e o =

Specific  Masurabil Acceptabil  Realist  Temporal

sa fie masurabile, formulati intrebari precum explica legdtura dintre fiecare dintre
,cat?” si cati?”. obiectivele strangerii de fonduri si
misiunea dumneavoastra.

ﬂ—l n al treilea rand, obiectivele strangerii de

fonduri ar trebui sa fie atat REALIZABILE, ¢ Tn cele din urm3, obiectivele

cat si ACCEPTABILE. Realizabil nu inseamnd ,,usor”. dumneavoastra trebuie sa fie
Obiectivele dificile conduc la o performants mai TEMPORALE. Termenele limita sunt
mare: oamenii obtin mai mult3 satisfactie din importante, pentru a vd asigura ca
realizdri pentru care au muncit fin greu. Pe de alt3 obiectivele sunt specifice si masurabile.
parte, dacd un obiectiv pare a fi nerealizabil, Dacd un obiectiv nu este definit in timp,
oamenii se pot simti descurajati sau ca si cum le-ar realizarea acestuia poate fi amanata pe
fi menita esueze. Obiectivele strangerii de fonduri termen nedefinit. Un termen limitd clar
ar trebui sa fie provocatoare, dar nu imposibile. De poate fi, de asemenea, o motivatie
asemenea, ar trebui s existe un acord general intre puternica pentru donatori si cei care
persoanele care participd la proiect, cu privire la strang fonduri.

obiectivele acestuia. Nu uitati s alocati un termen rezonabil

pentru atingerea rezultatelor. impreund

“| Rvine de la RELEVANT. Apreciem 5 . i
cu ,masurabilitatea”, planificarea

rezultatele care fac diferenta intr-un mod B . R
campaniilor faciliteaza verificarea

pozitiv, iar donatorii doresc sa cunoasca, de . . o .
progresului inregistrat in directia atingerii

asemenea, ce impact va avea donatia lor. o )
obiectivului.

Prin urmare, ar trebui sa puteti

Oy
AE
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2.4 PLANUL DE COMUNICARE

Strangerea de fonduri nu poate exista fara o
strategie de comunicare clara si

convingatoare.

Deci, cum se redacteaza planul de

comunicare pentru strangerea de fonduri?

Primul pas este sa va asezati cu planul
strategic si planul anual cu privire la
strangerea de fonduri al organizatiei
dumneavoastra in fata. Faceti o lista cu
diferitele grupuri tintad cu care trebuie sa
comunicati si cand trebuie sa se intample
acest lucru. Apoi, creati o matrice
corespunzdtoare mesajelor importante pentru
anul curent si obiectivelor strategice ale
organizatiei, pentru fiecare dintre grupurile

tinta.

Matricea de comunicare std la baza
activitatilor dumneavoastra de
comunicare pe parcursul intregului an.
Poate include livrabile, precum
newslettere (electronice sau tiparite),
apeluri la sprijin, anunturi cu privire la
evenimente si memento-uri, rapoarte
anuale, activitati Tn domeniul politicilor si
lobby-ului, precum si apeluri catre

voluntari.

Scopul acesteia este de a asigura faptul ca
aceste comunicdri sunt trimise periodic, ca
transmit mesajele dumneavoastra cheie si ca
lasa loc pentru nevoile specifice de

comunicare care pot apdrea pe neasteptate.

EPF

Dupa ce ati finalizat o versiune preliminara a
planului de comunicare, invitatii membrii de
personal competenti din cadrul organizatiei
dumneavoastra sa faca revizuiri si adaugiri, pe
baza oricdror evenimente sau a oricaror
membri pe care este posibil ca dumneavoastra

sa fi fi scapat din vedere.

Pe masurd ce elaborati
planul de comunicare sau
rafinati un plan existent,
asigurati-va ca cele mai
importante trei mesaje
sunt incluse pe parcursul
anului:

1. Aceasta este misiunea ¢
noastra. Acestea sunt
nevoile noastre. Astfel
ne puteti qjuta.

2. Va multumim, va
multumim, va
multumim!

3. Sprijinul dumneavoastra
ne-a ajutat sa realizém
X, Yy siz.

T eee————

Datorita tehnologiei, publicul nostru tinta a
devenit usor de implicat, prin intermediul
diverselor platforme. Stabiliti care sunt
platformele care rezoneaza cel mai mult cu
membrii organizatiei dumneavoastra si nu
uitati sa includeti folosirea platformelor de
socializare pentru a imbunatati si completa
instrumentele de comunicare avute deja in

vedere de dumneavoastra.
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Apoi, stabiliti un set realist de obiective de
comunicare pentru organizatia dumneavoastra.
Veti comunica cu diversii dumneavoastra membri
saptamanal, lunar sau trimestrial? Poate fi
necesar sa comunicati cu anumite grupuri mai

frecvent decat cu altele.

n cele din urm4, creati un proces de evaluare a
succesului comunicdrilor dumneavoastra.
Monitorizati ratele de raspuns, ratele de
deschidere si continutul la care reactioneaza
publicul de diferite categorii. Ce au acestea in
comun? La ce apeluri si apeluri la actiune
raspunde acesta? Alocati cateva ore la inceputul
fiecarei luni, pentru a revizui activitatile de
comunicare din luna anterioara, astfel incat sa le
puteti cizela si sa va recalibrati strategia, daca este

necesar.

Cateva sfaturi! lata cateva dintre mijloacele
posibil de sprijin in comunicare, pentru a ajunge

la publicul tinta:

= Pentru a obtine angajamentul Consiliului
dumneavoastra de Administratie, ganditi-va la e-
mail-uri saptamanale catre membrii Consiliului,
n care sunt prezentate povestile de succes
recente ale organizatiei dumneavoastra si pasii
urmatori importanti;

=¥ Din doud in doud saptamani, trimiteti actualizari
cu privire la campanii donatorilor existenti;

= Pentru a cultiva potentialii donatori, trimiteti lunar
e-mail-uri inspirationale, scrisori, link-uri catre
website-uri sau articole;

=¥ Un newsletter sau o revista trimestriald poate
reaminti publicului dumneavoastra tinta cine

sunteti;
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~» Trimiteti semestrial scrisori din partea
Presedintelui sau a Presedintelui
Consiliului de administratie;

- Publicati rapoarte anuale pentru
recunoasterea rolului donatorilor
dumneavoastra si pentru a demonstra
impactul;

~$ Ocazional, trimiteti note scrise de mana
pentru a multumi donatorilor cheie si
voluntarilor;

=¥ Trimiteti o invitatie personald pe e-mail,
in locul unui e-mail in masa;

~$ Sunati pentru a spune ,,bund ziua” sau

,multumesc”.

Provocarea dumneavoastra este sa
creati sau sa consolidati un climat
favorabil donatiilor catre organizatia
dumneavoastra. Un plan de comunicare
bine elaborat va fi esential pentru
succesul campaniei dumneavoastra, in
special daca va adresati publicului larg.
Cauza de sustinut, brosura campaniei si
planul de publicitate sunt instrumentele
pentru sustinerea campaniei

dumneavoastra de strangere de fonduri.



Pentru a recapitula, nu uitati sa:

Elaborati o ,,Cauzd de sustinut”
convingdtoare pentru o campanie de
strdngere de fonduri.

Aceasta prezinta motivul pentru a sprijini o
campanie sau un proiect. Executat
corespunzadtor, acesta este unul dintre
instrumentele cele mai puternice si
convingatoare pe care il poate folosi

organizatia dumneavoastra in comunicarea

obiectivelor sale de strangere de fonduri si in

convingerea potentialilor donatori sa isi

asume un angajament.

Redactati si proiectati o brosurd cdstigdtoare.

O brosura pentru strangere de fonduri este
un alt instrument important pentru a
comunica cu privire la valoarea unei
organizatii catre un public tintit, cat si pentru
ca ,familia” organizatiei dumneavoastra sa
cunoasca mai bine campania dumneavoastra
non-profit si scopul si structura acesteia.
Tnvatati de la altii: nu ezitati sa studiati
brosurile campaniilor altor organizatii non-
profit. Pentru ca perceptia in mintea
potentialilor donatori cu privire la
profesionalismul campaniei si increderea in
liderii si solicitantii voluntari sa fie una
pozitiva, este esential sa aveti brosura

oficiala in fata dumneavoastra.

Anuntati si faceti publicitate campaniei
dumneavoastrd. Retineti ca trebuie apelat la
publicitate doar in scopul sprijinirii si
consolidarii efortului de strangere de
fonduri. incercati sa faceti publicul s&
constientizeze motivul campaniei, mai

degraba decat campania in sine.

EPF

Publicitatea, in cazul unei campanii de
strangere de fonduri, inseamna programarea
anunturilor si a evenimentelor. Oportunitatile
de publicitate trebuie planificate si trebuie sa
respecte un program, fiind incorporate in
calendarul general al campaniei. Anuntarea
campaniei catre grupurile de membri

reprezinta un prim pas in pregdtirea acestora

pentru solicitarea donatiilor.

rF 4
/4
&

2.5 CAMPANIISI INSTRUMENTE
e
De indata ce cunoasteti suma pe care trebuie
sa o strangeti si de ce aveti nevoie sa o
strangeti, trebuie sa stabiliti ce tactica si ce
instrumente veti folosi pentru a va atinge
obiectivul. O campanie este o serie de
operatiuni intreprinse pentru realizarea unui
set de obiective si se desfasoara intr-un
anumit interval de timp, cu date definite de

inceput si de sfarsit.

GHID EPF / STRANGEREA DE FONDURI PENTRU ORGANIZATIILE DE PACIENTI



2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDURI

Segmentarea este cheia

IH

Nu existd un ,public general”. Oamenii sunt
de forme si marimi diferite, cu propriile
afinitati si antipatii. Chiar si expresia
,potentiali donatori” poate fi problematica:
cum tintim un grup atat de general de
persoane? Campaniile sunt vehicule care ar
trebui folosite pentru a vorbi despre impactul
activitatii organizatiei non-profit, dar nu la
modul general: unele categorii de public sunt

mai importante decat altele in atingerea unui

obiectiv specific.

Prin urmare, ganditi-va la urmadtoarele

elemente fundamentale atunci cand va

definiti campania:

~» Grupul tintd (carui tip de membri dorim sa
ne adresam)

=¥ Mesajul pe care dorim s3 il transmitem

~» Actiunea dorita (din partea grupului tinta)

=P Canalul (sau tactica, sau instrumentul) care
va fi cel mai eficient pentru a ajunge la

grupul tinta.

2.5.1 VEHICULELE STRANGERII DE
FONDURI

Exista numeroase vehicule care pot fi folosite
intr-o strategie de strangere de fonduri —de la
comunicari prin posta si e-mail-uri, pana la
evenimente, intalniri fata in fata si multe

altele.

Vehiculul trebuie ales in functie de situatie,
fiecare avand un grad diferit de personalizare.
Regula este urmatoarea: cu cat este mai
personalizat vehiculul, cu atat mai eficient va

fi acesta.

GHID EPF / STRANGEREA DE FONDURI PENTRU ORGANIZATIILE DE PACIENTI

Prin urmare, in cazul in care obiectivul
campaniei dumneavoastra de strangere de
fonduri este de a ajunge la un numar mare de
persoane, nu veti folosi intalniri fata in fata
pentru a informa fiecare grup tinta potential
despre organizatia si programele
dumneavoastra. In schimb, ati putea organiza un
eveniment public sau realiza o campanie prin e-
mail pentru informarea comunitatii tintite cu

privire la proiectele dumneavoastra.

Tncercati sa includeti un amestec bun de tactici

de strangere de fonduri. Tacticile comune includ:

= Donatii individuale — solicitari transmise
donatorilor majori pentru a face donatii catre
organizatia dumneavoastra

=¥ Grupuri de donatori majori

~® Grupuri de donatori minori

=¥ Donatii anuale si Campanii de donatii pe mai
multi ani

~$ Evenimente — atat mari, cat si mici

=¥ Comunicare directa prin posta

b Telemarketing

=¥ Donatii online

~$ Subventii — fundatii, corporatii, guvern...

~¥ Programe de donatii care se adreseaza
corporatiilor

~$ Strangere de fonduri participativa.




Linked [}

2.5.2 CE SPUNETI DESPRE RETELELE
SOCIALE?

n general, retelele sociale sunt un termen
larg folosit pentru a descrie diverse tehnologii
bazate pe Internet si mobile care faciliteaza
interactiunea sociala si distribuirea de
comentarii, fotografii si materiale video.
Facebook, Twitter, LinkedIn, YouTube sau
Pinterest sunt instrumente de retele sociale
populare.

Retelele sociale se bazeaza pe participarea
publicului in calitate de motor, permitand
persoanelor cu interese comune sa foloseasca
rapid si cu usurinta tehnologia pentru a
interactiona si a face schimb de informatii in
mediul electronic.

Retelele sociale ar trebui sa faca parte din
planul dumneavoastra de comunicare
strategica, pur si simplu pentru ca este un
mijloc rapid, eficient din punct de vedere al
costurilor, de monitorizare si construire a
brandului dumneavoastra si de dezvoltare a
unor relatii cu publicul. Cu toate acestea,
trebuie sa fiti pregatiti pentru a le folosi.
Retelele sociale pot face mai mult rau decat
bine brandului si obiectivelor dumneavoastra

de comunicare, daca plonjati in conversatii

EPF

prea curand.

Cum puteti obtine angajamentul prin intermediul
retelelor sociale?

~$» Trebuie sa stiti cine sunteti si cum
doriti sa va pozitionati online. O
identitate organizationald puternica

va va ajuta sa faceti acest lucru.

- Numiti unul sau doi ambasadori pentru

retele sociale, pentru a mentine
consecventa comunicarilor. Asigurati-va
ca acestia inteleg abordarea pe care o
urmariti si care sunt limitele care nu

trebuie incalcate intr-o discutie online.

-» Trebuie sa fiti realisti cu privire la

capacitatea dumneavoastrd de a gestiona
strategiile privind retelele sociale.
Realizarea unor pasi mici va va ajuta sa
evaluati timpul si resursele pe care va
trebui sa le dedicati retelelor sociale,

pentru a beneficia de pe urma acestora.

=¥ inainte de a incepe sa vorbiti online,

ascultati cu atentie. Trebuie sa intelegeti
cine este publicul dumneavoastra si despre
ce vorbeste acesta, Thainte de a intra in
discutie. Astfel, va veti asigura ca oferiti
informatii relevante, care va pozitioneaza

ca expert.

~®» Atrageti oamenii in interactiuni semnificative.

Este usor sa le vorbiti, pur si simplu,
oamenilor, dar strategiile eficiente prin
retele sociale se refera la construirea unor

relatii cu publicul dumneavoastra tinta.
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2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDURI

~» Ganditi-va sa postati intrebari care invitd la feedback si
opinii cu privire la chestiuni importante pentru
organizatia dumneavoastra. Atunci cand utilizatorii
posteaza comentarii care sunt relevante pentru

organizatia dumneavoastra, recunoasteti acest lucru.

- Folositi retelele sociale ca unul dintre mijloacele prin

care le multumiti donatorilor individuali.

~$ Urmariti conversatiile despre organizatia, programele si
serviciile dumneavoastrd. Nu asteptati sa raspundeti, in
cazul in care discutia ia o turnura negativa. Natura
intima a retelelor sociale Tncurajeaza dialogul deschis,
iar schimbul sincer de idei este binevenit.

=¥ Tn primul rand, fiti creativi. Exista multe modalitati prin
care puteti construi afinitate cu publicul

dumneavoastrd. Tmbratisati-I.

253 POVESTILE

Oamenii Tsi amintesc povestile. Acestea atrag angajamentul
oamenilor, 1i inspird si fi incurajeaza sa actioneze. Toate
organizatiile non-profit au povesti de spus despre impactul
muncii lor asupra comunitatii din care fac parte. Multe
organizatii subestimeaza puterea pe care o au povestilor
lor, pentru a-i ajuta sa se conecteze cu publicul. Povestile
sunt unul dintre cele mai importante elemente din trusa
dumneavoastra de instrumente de comunicare.

Povestile sunt memorabile si 1i ating pe cititori intr-un

mod personal. Acestea va ajuta sa reuniti informatii
independente intr-un mesaj coerent.

Ganditi-va sa folositi povestile in rapoartele anuale, pe
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Website-ul dumneavoastra, in newslettere, in
campaniile de strangere de fonduri si in
comunicarile directe prin posta. Povestile
trebuie sa fie scurte si relevante pentru
publicul dumneavoastra si trebuie sa se refere
la 0 singura persoana sau un grup de
persoane. in cele din urm3, nu uitati sa livrati
un mesaj central, care face referire la

misiunea si obiectivele dumneavoastra.

Nu uitati: un management bun al timpului

este esential!

Multe organizatii non-profit se impotmolesc
aici: chiar si cu un buget solid, o misiune
minunata si un plan care include un grup solid
de tactici de strangere de fonduri, acestea nu
reusesc sa stabileasca termene si, astfel, nu par
sa realizeze niciodata ceea ce si-au propus.
Un program detaliat si precis, precum si o
serie de indicatori care arata in mod clar cum
se desfasoard/s-a desfasurat campania va va
obliga sd analizati critic deciziile
dumneavoastra privind strangerea de fonduri
si va va oferi o indrumare de nepretuit in ceea

ce priveste activitatile, pe parcursul anului.

8144+



2.6 STRANGEREA DE FONDURI CA PROCES
PERMANENT: CICLUL PROCESULUI DE
STRANGERE DE FONDURI

Procesul de strangere de fonduri trebuie sa
ramana autentic, personal si concentrat pe
donator ca fiintda umana. Donatorul
dumneavoastrd nu este un bancomat!
Angajamentul donatorilor trebuie obtinut pe

viatd, nu pentru o singura tranzactie.

Cei patru pasi principali ai procesului de
strangere de fonduri pot fi definiti dupa cum

urmeaza:

1. Identificare si cercetare (20%) —
Identificarea potentialilor donatori este un
aspect esential al oricarei campanii de
strangere de fonduri; fara potentiali
donatori nu poate exista nicio solicitare de

donatii.

2. Cultivare (25%) — Cultivarea relatiei cu
potentialii donatori identificati este al doilea
pas in procesul de strangere de fonduri.
Solicitarea (,,cererea”) ar putea veni o luna
sau doi ani mai tarziu, dar o strategie bine
gandita de aducere a donatorului respectiv

in punctul efectiv al solicitarii este esentiala.

Un proces care este fie prea rapid, fie prea
lent poate deveni o problema. Cerand prea
repede, ati putea ofensa donatorul; asteptand
prea mult, ati putea rata o oportunitate, de
care va profita o organizatie concurenta. Pot fi

necesare luni, daca nu ani, de construire a

EPF

1,

> Identificare
si cercetare

The CyCLE of
FUNDRAISING S

Solicitare

v

relatiei, Tnainte sa va ganditi sa formulati
cererea efectiva. Etapa cultivarii este similara
cultivarii pamantului, unde momentul
realizarii activitatilor este esential: plantati
semintele, cultivati terenul si aveti rabdare.
De asemenea, trebuie sad dati dovada de
diligenta, adica sa va ocupati de aceasta
activitate cu grija, cu interes, cu preocupare
si cu respect pentru circumstantele din jurul

dumneavoastra.

3. Solicitare (5%) — Solicitarea darurilor si
donatiilor (majore) este punctul culminant
al tuturor eforturilor depuse. Din pacate,
adesea acesta este si cel mai dificil sau
nelinistitor pas pentru dumneavoastra, in
calitate de persoana care strange fonduri,
deoarece, pentru multi, nu este o sarcina
usoara sa ceara bani. Dar daca etapa de
cultivare a donatorului s-a realizat
corespunzator si potentialul donator este
bine pregatit, atunci devine mult mai usor

sa ceri.
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2.ELABORAREA PLANULUI CU PRIVIRE LA STRANGEREA DE FONDURI

Tn acest moment, potentialul donator este Grija fata de donatori se manifesta in grade

abordat cu o cerere concreti de sprijin, de diferite, in functie de nivelul angajamentului

obicei sub form3 de sprijin financiar, desi ar financiar si al implicarii acestora. Acest pas din

putea fi o cerere de donatie in natura. De ciclul procesului de strangere de fonduri este

obicei, solicitarea se face in timpul unei esential pentru succesul pe termen lung al

ntalniri sau a unei serii de intalniri. Aceasta programului dumneavoastra de strangere de

trebuie formulat3 cu profesionalism si cu fonduri si chiar al organizatiei dumneavoastra.

accent pe donator si pe interesul sincer al Oamenii sunt foarte sensibili Tn legatura cu

acestuia. Tn cele din urms3. trebuie s3 modul n care sunt tratati de o organizatie.
. ’

demonstrati care va fi impactul direct al Indiferent cat de bund este organizatia

sprijinului din partea donatorului asupra dumneavoastra, donatorii au asteptari inalte

oamenilor, intr-un mod semnificativ si valoros. cu privire la modul in care doresc sa fie tratati.

Prin urmare, multumiti-le donatorilor cu
4. Recunoastere si grija (50%) — Trebuie si generozitate; aratati-le cat de importanti sunt

multumiti la nesfarsit pentru donatiile pentru organizatia dumneavoastra si faceti-i sa

donatorilor. Grija pentru donator este simtd ca sunt adevarati sustinatori ai

esentiald pentru consolidarea increderii, organizatiei dumneavoastra.
obtinerea angajamentului si plantarea
semintelor pentru donatii viitoare. Tn
aceasta etapa, donatia este recunoscuta,
iar donatorul este informat periodic cu

privire la evolutia proiectului si cu @k
rezultatele care au fost obtinute cu m@

ajutorul donatiei individuale a acestuia.

On
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3. PROVOCAREA
FVALUARI

STRANGERII DE

FONDUR]

Organizatiile non-profit se confrunta cu o
presiune din ce in ce mai mare din partea
donatorilor corporativi, care le cer sa
actioneze si sd raporteze asemenea
companiilor. Donatorii doresc sa stie ce a
insemnat sprijinul lor din punct de vedere al
imbunatatirilor la nivel social sau al sanatatii
publice. Aceasta cerere de masurare
reprezinta o noua provocare pentru
organizatii. Pe de alta parte, fiind o
organizatie, aveti, de asemenea nevoie de
dovezi pentru evaluarea propriei performante,

a propriilor rezultate si a impactului.

31 RENTABILITATE /
RENTABILITATE SOCIALA

e

Nu este intotdeauna usor de masurat
realizarile din sectorul sinatatii si social. Tn
vederea evaluarii eficientei dumneavoastra, va
trebui sa dezvoltati indicatori masurabili. Acest
lucru este deosebit de important din
perspectiva strangerii de fonduri, deoarece
exista o relatie directad intre rezultatele vizibile
si dorinta oamenilor de a dona si de a face

voluntariat.

, L

3.1.1 DIFERENTELE DINTRE COMPANII
SI ORGANIZATIILE NON-PROFIT

Tn mediul de afaceri, conceptul de rentabilitate
(ROI) este foarte simplu: se refera la profitul
generat de banii investiti intr-o afacere. De
obicei, acesta este exprimat ca procent anual.
Definitia comerciala a ROl are o serie de
aplicatii pentru organizatiile de pacienti.
Multe organizatii non-profit livreaza produse
si/sau servicii in schimbul unor onorarii.
Organizatiile de pacienti se deosebesc de
companii in principal prin faptul ca ele
reinvestesc in totalitate intregul profit in
propria organizatie, si niciun proprietar nu va

obtine, la final, un castig de capital.
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3. PROVOCAREA EVALUARII STRANGERII DE FONDURI

Pe langa formula clasica a ROI, care va genera
numere legate de eficienta serviciului livrat de
organizatia dumneavoastra, adevarata
provocare pentru dumneavoastra va fi sa

puteti raspunde la urmatoarele trei intrebari:

1. Detin dovezi care sugereaza ca organizatia
mea creeaza un ROI pozitiv?

2. Care este valoarea adaugata creata de
organizatia mea prin deservirea
membrilor sai si a comunitatii de
pacienti?

3. Ce informatii detin, pentru fundamentarea
afirmatiei ca organizatia mea contribuie la
consolidarea comunitatii specifice de

pacienti careia i se adreseaza?

3.12 CUM SE CALCULEAZA
RENTABILITATEA?

n mod traditional, ROI se calculeazs
insumand toate beneficiile din investitii,
scazand costurile asociate acestor investitii si
apoi impartind la costurile totale.

Puteti folosi aceasta formula pentru a calcula
ROI-ul operatiilor de strangere de bani ale
organizatiei dumneavoastra: va trebui sa
adaugati plata personalului implicat in
strangerea de fonduri (inclusiv beneficiile si
salariile) la cheltuielile legate de strangerea
de fonduri, pentru a stabili cheltuielile totale
cu strangerea de fonduri. Apoi, acest numar
trebuie scazut din venitul dumneavoastra
total obtinut din strangerea de fonduri.
Rezultatul va fi apoi impartit la cheltuielile

totale cu strangerea de fonduri.
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(Venit total din strangerea de fonduri - Cheltuieli totale cu

strangerea de fonduri)

Cheltuieli totale cu strangerea de fonduri

Rezultatul acestui calcul este suma de bani
folosita direct Tn scopul misiunii organizatiei

dumneavoastra.
3.1.3 RENTABILITATE SOCIALA (SROI)

ROI este doar una dintre variabilele
folosite in ecuatia foarte ampla a

masurarii eficientei strangerii de fonduri.

Rentabilitatea sociala este un cadru pentru
masurarea si luarea in calcul a conceptului mai
larg de valoare; aceasta masoara schimbarea
in moduri care sunt relevante pentru oamenii
sau organizatiile care o resimt sau care
contribuie la aceasta. SROI merge dincolo de
numere: poate include studii de caz si
informatii calitative, pe langa informatiile pur
cantitative si financiare.

SROI spune povestea modului in care este
creata schimbarea, masurand rezultatele
sociale, de mediu si economice. Apoi, acestea
sunt traduse n valori monetare, ceea ce ne

permite sa calculam raportul beneficiu-risc.

De exemplu, un raport de 3:1 indica faptul cd o

investitie de 1€ livreaza o valoare sociald de 3€.

O analiza SROI poate avea multe forme.

Puteti lua in considerare valoarea sociala



generatd de intreaga organizatie sau va
puteti concentra asupra unui singur aspect
specific al muncii desfasurate de organizatie.
Analiza SROI poate fi efectuatd ca un
exercitiu intern sau poate fi realizata de un

cercetator extern.

Exista doua tipuri de analize SROI:

~» Evaluativa — efectuate retrospectiv si pe
baza rezultatelor efective

=¥ Prognoza — care prognozeaza catd valoare
sociala va fi creata daca activitatile conduc

la rezultatele avute in vedere.

Analizele SROI de tip prognoza sunt
deosebit de utile in etapele de planificare
ale unei activitati. Acestea va pot ajuta sa
demonstrati cum poate maximiza impactul
o investitie (sau donatiile). De asemenea,
sunt utile in identificarea a ceea ce ar
trebui masurat, odata ce proiectul a fost

demarat.

Pentru efectuarea unei o analize SROI de tip
evaluativ, vor fi necedare date cu privire la
rezultate. O analiza SROI de tip prognoza
poate furniza baza pentru un cadru de
capturare a rezultatelor. Adesea, este
preferabil sa incepeti sa folositi SROI
prognozand care poate fi valoarea social3,
decat sa evaluati ceea ce a fost, astfel putand
fi siguri cd aveti un sistem corect de culegere
a datelor pentru efectuarea unei analize
complete in viitor. Nivelul de detaliu necesar
va depinde de scopul analizei dumneavoastra
SROI; o scurtd analiza in scopuri interne va
necesita mai putin timp decat un raport
complet pentru un public extern care sa

respecte cerintele de verificare.
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Cele 7 principii ale SROI

~» Implicati partile interesate
=¥ intelegeti ce se schimb3

~®» Nu formulati cereri excesive
- Fiti ransparenti
~p Verificati rezultatul

314 UTILITATEA ANALIZEI SROI

O analiza SROI poate fi folosita ca instrument
pentru planificarea strategica, pentru
comunicarea impactului si atragerea
investitiei sau pentru luarea deciziilor cu

privire la investitie.

SROI va va ajuta sa intelegeti, sa gestionati si
sa comunicati valoarea sociala creata de
munca dumneavoastra, de o maniera clara si
consecventa, clientilor, beneficiarilor si
finantatorilor dumneavoastra. De asemenea,va
indica posibilele imbunatatiri la nivelul
serviciilor, al sistemelor de informatii si al
conducerii organizatiei dumneavoastra. Prin
urmare, este un instrument excelent pentru
ghidarea alegerilor cu care se confrunta
managerii in momentul deciziei cu privire la

domeniul in care vor cheltui timp si bani.

n cele din urmé, SROI v& poate ajuta s
Tmbunatatiti modul de culegere a informatiilor.
imbunatatind informatiile pe care le folositi

pentru a raporta cu privire la performanta si
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~» \/alorizati lucrurile care conteazs
=¥ Includeti doar ce este important




3. PROVOCAREA EVALUARII STRANGERII DE FONDURI

putdnd compara performanta cu prognozele, 3.2 ANGAJAMENT INTERN

va va ajuta sa generati mai multa valoare.

n momentul evaluirii angajamentului intern

si a contributiei acestuia la ROI-ul si impactul

organizatiei, cel mai important accent este,

de obicei, asupra eficientei personalului

Pentru o organizatie de pacienti
care incearca sé obtin finantare
prin donatii, impactul si SROI pot fi

vizute din frei perspective diferite:

(personalul, membrii consiliului de

administratie si voluntarii) implicat in

activitatile de strangere de fonduri.

Eficienta personalului platit se masoara, de

-3 Organizat,id contribuie penTru obicei, comparand factorii de venit (inclusiv

evitarea cheltuielilor si
suferintei inutile, ajutand la
prevenirea anumitor afectiuni
prin diseminarea cunostintelor
si constientizare;

numarul de vizite de calitate si de propuneri
deschise si inchise), in raport cu cheltuielile

cu personalul (total salarii si beneficii).

Dar multe organizatii non-profit se bazeaza,
de asemenea, in mare masura, pe

L Lo voluntari. Intrebarea cheie este: cum
ad Organizatia multiplica

impactul finantarii de baza,
prin experienta voluntarilor si
donatiile in natura, cum ar fi
bunuri si servicii pro-bono;

masuram valoarea voluntarilor? Dar a
voluntarilor care isi desfasoara activitatea
in consiliile de administratie ale
organizatiilor non-profit? Presupunand ca
un consiliu se intruneste 12 ore anual,

- Orgonizot,io contribuie la valoarea combinata a timpului de voluntariat

consolidarea comunitatii,
incurajand implicarea
pacientilor si crearea unor
legaturi intre persoanele
sanatoase si cele afectate
de bali.

al membrilor consiliului de administratie
echivaleaza cu foarte multi bani, daca ar fi
platiti. De asemenea, trebuie sa avem in
vedere timpul suplimentar pe care membrii
consiliului Tl dedica propriilor organizatii si

valoarea aptitudinilor si expertizei

acestora. Consiliile de administratie

beneficiaza de cunostintele
consumatorilor, ale activistilor si ale unei
game largi de profesionisti, inclusiv avocati,
judecatori, medici, asistente, profesori,
administratori, experti financiari, specialisti
in marketing si experti din mediul

academic.

Yo
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O oportunitate importanta de imbunatatire
a eficientei este prin colaborare interna. O
colaborare sporita intre personalul

implicat in strangerea de fonduri si restul

Contributia din partea membrilor Consiliului
organizatiei dumneavoastra constituie, de
asemenea, un indicator important al faptului

ca organizatia isi urmeaza scopul. Aceasta nu

personalului nu imbunatateste doar ar trebui privita exclusiv din punctul de vedere

implicarea general3, ci si eficienta al sumelor de bani cu care au contribuit

procesului de strangere de fonduri, creand acestia, ci si din punctul de vedere al implicarii
sustindtori in cadrul organizatiei si membrilor consiliului de administratie. in

demonstrand intregii dumneavoastra cazul in care o organizatie beneficiazd de

organizatii impactul si valoarea dezvoltdrii. sprijin puternic din partea Consiliului sdu de

Aceasta s-ar aplica, de asemenea, tuturor Administratie, un donator se va simti mai
persoanelor implicate in organizatie, cum confortabil s3 sprijine cauza, asteptand, astfel

ar fi membrii si voluntarii. ca beneficiul donatiei sale s3 fie mai mare.
Dintr-o perspectiva externa, potentialii
sustinatori/donatori/colaboratori
examineaza o serie de factori in momentul in
care stabilesc impactul si valoarea

organizatiei. Printre acestia se numara

misiunea organizatiei (organizatia isi

transparenta

urmeaza misiunea?), dimensiunea acesteia
(beneficiile variind in functie de dimensiune

si de domeniu), profilul membrilor (variatiile

socio-economice, geografice si demografice

vor afecta atat ROI, cat si impactul potential)

3.3 ETICA, TRANSPARENTA,
RESPONSABILITATE

si maturitatea organizatiei (in legatura cu
organizatiile cu vechime pot exista asteptari
mai mari cu privire la un ROl si impact
sporit). Etica reprezintda normele de conduita
recunoscute cu privire la o anumita clasa de
actiuni umane sau un anumit grup, o anumita
cultur3, religie, comunitate etnicd etc. in
acelasi mod in care vorbim despre etica
medicala, putem vorbi despre etica strangerii

de fonduri.

Yo
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3. PROVOCAREA EVALUARII STRANGERII DE FONDURI

Asociatiile profesionale de strangere de fonduri din
lumea intreagd au convenit asupra unui numar de
cinci principii importante pentru cei care se ocupa cu

strangerea de fonduri®:

- 1. Onestitate: Cei care se ocupa cu strangerea de
fonduri vor actiona intotdeauna cu onestitate si
corectitudine, astfel incat increderea publicului sa
fie protejata si donatorii si beneficiarii sa nu fie
indusi in eroare.

~¥ 2. Respect: Cei care se ocupa cu strangerea de
fonduri vor respecta intotdeauna demnitatea
profesiei lor si a organizatiei si vor respecta
demnitatea donatorilor si a beneficiarilor.

~» 3. Integritate: Cei care se ocupd cu strangerea de
fonduri vor actiona deschis si vor avea in vedere
responsabilitatea pe care o au in ceea ce priveste
increderea publicului. Acestia vor comunica toate
conflictele de interese reale sau potentiale si vor
evita orice fel de conduita necorespunzatoare
personala sau profesionala.

= 4. Empatie: Cei care se ocupa cu strangerea de
fonduri vor lucra astfel incat sa isi promoveze
scopul si sa 1i incurajeze si pe altii sa aplice
aceleasi standarde profesionale si acelasi nivel de
implicare. Vor pretui intimitatea personala,
libertatea de alegere si diversitatea in toate
formele acesteia.

~b 5. Transparenta: Cei care se ocupi cu strangerea
de fonduri vor publica rapoarte clare cu privire la
munca desfasuratd de acestia, modul in care sunt
gestionate si cheltuite donatiile si costuri si

cheltuieli, iTn mod corect si complet.

3.3.1 BENEFICIILE TRANSPARENTEI

O analiza SROI poate fi folosita ca instrument de
planificare strategica, pentru comunicarea
impactului si atragerea investitiilor sau pentru

adoptarea deciziilor de investitii.

Transparenta este obligatia sau dorinta
organizatiilor de a publica si de a pune la dispozitia
partilor interesate si a publicului date relevante.
Transparenta este esentiald pentru generarea
increderii in organizatiile non-profit. De fapt,
transparenta este adesea o conditie pentru a primi
finantare (fonduri nerambursabile, subventii,

finantare si donatii din partea companiilor...).

Dezvoltati o atitudine favorabila fata de
transparenta: obligatiile legale, cum sunt
raportarea anuala si auditurile financiare, nu ar
trebui considerate o sarcina dificild, ci ar trebui sa
devina un stimulent pentru crearea de bune
practici.

Transparenta este un angajament proactiv si auto-
impus din partea organizatiei dumneavoastra:
informatiile cu privire la aspecte precum sursele de
finantare, conducerea si mecanismele de
participare ar trebui publicate, fara a fi necesar sa
le solicite cineva. Aceasta devine o valoare

incorporata in practica de zi cu zi.

Vorbiti o limb3 pe care o intelege toatd lumea! in
plus, informatiile trebuie sa fie actualizate
corespunzator si sa poata fi intelese de oricine le

citeste. Asigurati-va ca

SInternational Statement of Ethical Principles in Fundraising, de pe website-ul Asociatia Profesionistilor in Strangerea de
Fonduri (Association of Fundraising Professionals): http://www.afpnet.org/Ethics/IntlArticleDetail.cfm?ltemNumber=3681

(accesat pe 4 ianuarie 2016).
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documentele dumneavoastra tehnice sunt
insotite de explicatii furnizate intr-un limbaj
comun. in cele din urm3, asigurati-va ca
persoanele cu dizabilitdti (cum sunt cele de
deficiente de auz sau de vedere) au acces la

continutul dumneavoastra.

Canalul de comunicare care permite
organizatiilor non-profit sa indeplineasca mai
bine toate conditiile de mai sus este website-

ul organizatiei.

Care sunt rezultatele aplicarii transparentei

in munca de zi cu zi?

~p Imbunatiteste managementul

-~ imbunatateste increderea in organizatie, la
nivel intern si extern

= Contribuie la dezvoltarea unei perceptii
favorabile a organizatiei dumneavoastra
din partea potentialilor donatori,
investitori, voluntari etc.

=¥ Faciliteaza participarea si dialogul de pe
picior de egalitate

~b Genereaza responsabilitate

~P Incurajeazd aparitia in mass-media

~b Este un factor de prevenire a coruptiei.

REgURSE REZUETATE

3.3.2 RESPONSABILITATE: CORELAREA
RESURSELOR SI A REZULTATELOR

Responsabilitatea este o obligatie sau o
dorinta a organizatiilor de a-si asuma
raspunderea pentru propriile actiuni fata de
partile interesate. Din punctul de vedere al
unei organizatii non-profit, aceasta inseamna
sa raspunda pentru activitatile sale, sa
accepte responsabilitatea cu privire la acestea
si sd comunice rezultatele de o maniera
transparentd. De asemenea, include
asumarea responsabilitatii cu privire la banii
primiti sau la orice alta finantare primita.
Majoritatea organizatiilor (indiferent daca sunt
de profit sau non-profit) vor urma standarde
bazate pe principii, care se adreseaza unor
aspecte precum modelul de conducere, de
management model si strategia
organizationald, alaturi de sustenabilitate si
angajamentul partilor interesate. A fi
raspunzator fata de donatori, finantatori,
sustinatori si societate Th ansamblu inseamna
sa explici ce face organizatia non-profit, de ce o

face si ce realizeaza pentru a-i ajuta pe altii.
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Una dintre cele mai obisnuite forme de
responsabilitate este prin raportare. Un
raport anual este o publicatie anuala pe care
corporatiile si firmele sunt obligate sa o
furnizeze partilor interesate, pentru a descrie
operatiile si aspectele financiare. Desi
organizatiile non-profit nu sunt obligate

(Tnca) prin lege sa publice rapoarte anuale, asa
cum fac corporatiile, multe organizatii non-
profit, fundatii si societati de caritate recunosc
valoarea raportarii, producand, astfel, rapoarte

anuale.

Publicul tint3 si structura — in organizatiile non-
profit, informatiile se adreseaza membrilor,
donatorilor, institutiilor de finantare si
publicului larg. De obicei, un raport anual va
avea doua parti: prima parte va contine
adesea o combinatie de grafice, imagini si un
text narativ care le insoteste, cu prezentarea
activitatilor organizatiei dumneavoastra
desfasurate in ultimul an; partea a doua va
contine situatii financiare detaliate (cu sau fara
raportul unui auditor, in functie de cifra
dumneavoastra de afaceri si de cerintele
legale) si informatii operationale referitoare la

servicii sau programe.

Un raport anual bine redactat si bine
prezentat, fie in format tiparit, fie in
format digital, ajuta la demonstrarea
realizarilor organizatiei dumneavoastra
pentru donatorii si finantatorii actuali si
viitori. De asemenea, raportul cultiva
parteneriate noi si recunoaste persoanele,

fundatiile si companiile care va sustin.
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Unele organizatii non-profit intampina
dificultati in a stabili ce ar trebui inclus si ce ar
nu in raportul anual. Tn loc s3 respecte
obligatia si sa multumeasca publicul intern al
organizatiei (consiliul de administratie,
membrii, finantatorii, agentiile
guvernamentale etc.), problema obisnuitd a
raportarii anuale poate fi transformata intr-o
oportunitate. Rapoartele anuale pot fi un
instrument de comunicare valoros, folosit
pentru a genera increderea publicului in
organizatiile dumneavoastra. Ganditi-va la

urmatoarele:

~» Ganditi-va la partile interesate externe si la
publicul larg. Definiti clar cui va adresati si
ce vreti sa le spuneti. Conferiti un titlu
raportului dumneavoastra, poate o
sintagma si/sau o declaratie de intentie.

=¥ Planificati-vd raportul ca o activitate de
comunicare permanenta. Informatiile cu
privire la fapte nu reprezinta comunicare.
Culegeti imagini, testimoniale si accente,
pentru ca acesta sa devina o publicatie
plina de viata.

~» Ganditi-va la strategia de diseminare!
Stabiliti unde, cum si cui ii este

distribuit raportul anual.




Cateva sfaturi practice pentru
raportul anual al unei organizatii

non-profit:

1. Concentrati-va asupra realizarilor
organizatiei (rezultate), nu asupra
activitatilor (productivitate)

Aratati schimbarea care are loc datorita
donatorilor si sustinatorilor. Serviciile (si
produsele) organizatiei ar trebui sa fie o
dovada a progresului catre lumea (mai
bunad) pe care incercati sa o construiti.
Povestile pe care le spuneti trebuie sa
demonstreze cum ajuta i organizatia
dumneavoastra pe altii sd ajunga si ei acolo.
Explicati ce ati facut, dar, mai important, de
ce ati facut aceasta si care au fost
rezultatele.

Explicati de ce organizatia dumneavoastra a
alocat timp si bani in modul in care a facut-
o si schimbarea care s-a produs. Faceti
legatura intre realizarile si misiunea

dumneavoastra.

2. Spuneti povestea viziunii organizatiei
dumneavoastra, pentru un impact maxim
Aratati oamenilor planul organizatiei
dumneavoastra pentru viitor si invitati-i sa
va ajute sa 1l creati. Definiti-va brandul: din
ce in ce mai multi oameni doresc sa se

asocieze cu branduri care le impartasesc

convingerile. Spuneti-le care sunt convingerile

dumneavoastra si dati-le ocazia sa fie de

acord cu acestea.

EPF

3. Nu puneti accent pe succesul activitatii de

strangere de fonduri Realizarile in domeniul
strangerii de fonduri nu trebuie celebrate in
raportul anual la acelasi nivel cu realizarile
legate de misiune. Cititorii prefera sa afle ce
s-a realizat cu banii, mai degraba decat
modul in care au fost stransi acestia. Aceste
informatii sunt prezentate cel mai bine in

sectiunea financiard a raportului.

. Includeti imagini (si materiale video,

atunci cand folositi formatul digital)
Fotografiile fac cu adevarat cat mii de
cuvinte. Multi dintre cei care citesc
raportul anual al organizatiei nu il vor
citi efectiv. Admiteti acest lucru si, in
schimb, aratati-le cu ajutorul imaginilor

ce a facut organizatia.

. Scrieti titluri pentru a spune povestea din

spatele imaginilor

Dupa ce ati captat atentia cititorilor cu
ajutorul fotografiilor, spuneti-le o poveste
cu ajutorul titlurilor. Evitati descrierea
simpla a ceea ce apare in fotografie si, in
schimb, faceti legatura dintre imagine si o
realizare. Daca oamenii nu ar citi nimic
altceva decat titlurile din raportul anual, tot
ar trebui sa poata intelege bine ca
organizatia a facut o treaba buna in anul

anterior.
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6. Includeti profiluri personale

Donatorii si sustinatorii vor fi mai
impresionati de povestile reale, decat de
rezumatele cu caracter general ale activitatii
organizatiei din anul anterior. Explicati ce a
realizat organizatia per ansamblu, apoi
»,umanizati” statisticile cu cateva profiluri
personale. Evidentiati modul in care
activitatea organizatiei a ajutat o anumita
persoand sau un anumit grup.

Tmpértasiti povestea unui voluntar sau
marturia unui beneficiar cu privire la
modul n care au realizat o schimbare Tn

bine.

. Explicati aspectele financiare
Cel mai probabil, multi dintre donatorii
organizatiei nu vor sti cum sa citeasca o
situatie financiarad sau nu isi vor acorda
timpul necesar sau nu vor face efortul de a o
citi. Includeti cateva alineate care explica,
intr-un limbaj comun, ce spun tabelele si
diagramele. De unde provin banii
organizatiei si cum sunt acestia cheltuiti?
Care sunt principalele strategii de finantare
(si de strangere de fonduri) ale organizatiei?
Organizatia a implementat masuri pentru

economii de costuri anul acesta?
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8. Recunoasteti meritul donatorilor

n cazul in care nu existd spatiu suficient in
raportul anual, ganditi-va sa recunoasteti
meritul donatorilor mai mici in alte moduri,
cum ar fi liste incluse Tn newslettere si
sectiuni specifice de pe website. Indiferent
de metoda aleasa, verificati de trei ori daca
ati scris corect numele donatorilor. De
asemenea, verificati cu atentie numele
complete ale agentiilor, fundatiilor,
companiilor sau ale oricaror alte organizatii
care au furnizat finantare sau fonduri

nerambursabile.

. Spuneti donatorilor si sustinatorilor cum

pot ajuta

Nu I3sati niciodata un potential sustinator
in aer, intrebandu-se cum va poate ajuta.
Dupa ce I-ati inspirat cu lucrurile bune pe
care le faceti, prin intermediul raportului
anual, incheiati spunandu-i cum va poate
ajuta sa realizati mai mult. Explicati cum
pot sprijini organizatia cu bani sau timp si
ajutati-l sa inteleaga cum contribuie aceasta
actiune la un efort mai amplu. Indicatiin mod
clar care sunt cele mai bune moduriin care
va poate ajuta si oferiti optiuni despre cum
sa candideze, sa se alature, sa doneze, sa

se inregistreze si sa se autentifice.




4,INTREBAR| FRECVENTE

ONG-ul meu nu are o baza de date. Pot demara
un plan de strangere de fonduri?

Da, puteti. Dar strangerea de fonduri fara
cunoasterea efectiva a donatorilor actuali si
potentiali va ingreuna lucrurile Tn momentul in
care vor trebui identificate campania potrivita,
vehiculele pentru strangerea de fonduri sau
apelul potrivit.

Nu am identificat inca obiective clare pentru
strangerea de fonduri. Cum pot aborda planul
privind strangerea de fonduri?

Strangerea de fonduri fara un plan clar va fi
dificila. Stabilirea unui plan de strangere de
fonduri va va permite sa va concentrati asupra
misiunii si programelor organizatiei
dumneavoastra si sa identificati prioritatile si
nevoile care trebuie realizate prin activitatea de
strangere de fonduri, pe baza valorilor pe care

le reprezinta organizatia dumneavoastra.

Nu am identificat inca obiective clare cu

privire la strangerea de fonduri. Cum pot
convinge Consiliul de Administratie sa lucreze
la stabilirea obiectivelor?

Aratati membrilor Consiliului de Administratie
cat este de dificil sa ceri ceva nedefinit. O
eficienta sporita implica planificare; iar
planificarea implica o idee clare c privire la
nevoile noastre. Daca ii cereti un potential
donator sa faca ceva pentru dumneavoastra sau
sa va dea o suma de bani, fara sa indicati clar
suma de bani de care aveti nevoie sau scopul pe
care il urmariti, va fi dificil pentru acestia sa
decida ce sd faca.

Membrii Consiliului meu de Administratie nu
sunt cu adevarat implicati in strangerea de
fonduri. Cum ii pot incuraja sa promoveze
organizatia noastra, sa se implice si sa se
intalneasca cu potentialii donatori?

Ar trebui sa realizati un exercitiu de

EPFS

,Coaching pentru Consiliul de Administratie”. Acest

proces va analiza motivele pentru care o persoana a decis
sa se alature organizatiei si sa isi asume un rol de varf. Va
analiza valorile personale si sentimentele care fi
motiveaza pe membrii Consiliului dumneavoastra de
Administratie, precum si dorinta acestora de a face ceva
pentru misiunea dumneavoastra. Calitatea de membru al
Consiliului de Administratie este un rol delicat, care
presupune responsabilitati. Un Consiliu de Administratie
activ si implicat este vital pentru strangerea de fonduri si
pentru un ONG, in general.

Sau puteti efectua o analiza SWOT, realizatad de o
persoand externa (un consultant, un fost membru al
Consiliului de Administratie etc.), care v-ar putea ajuta sa
intelegeti situatia si sa 1i motivati pe membrii Consiliului
de Administratie.

ONG-ul meu trebuie sa creasca numarul donatorilor
(persoane fizice, companii etc.). Cum pot realiza acest
obiectiv?

Lucrati la comunicare, ca prim pas. Raspanditi vorba cu
privire la cauza si programul dumneavoastra, folosind
atat vehicule online, cat si offline, organizasi un
eveniment public intr-o locatie populara din comunitatea
dumneavoastra si implicati grupuri care sunt deja active
in comunitate. Si, bineinteles, tineti evidenta numelor

participantilor!

Cum pot demara o campanie de strangere de fonduri
pentru donatorii care doneaza pentru prima data?
Spuneti-le cine sunteti si ce faceti in calitate de organizatie
de pacienti. Donatiile vin dupa informare si incredere
reciproca, adicd, dupa ce s-a realizat un contact si s-a
construit o relatie. Organizati o campanie pentru a va
prezenta programele si obiectivele si pentru a arata care
sunt fetele organizatiei dumneavoastra. Acest lucru va
incuraja donatorii care doneaza pentru prima data sa

raspunda la apelurile dumneavoastra.
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Le-am cerut donatorilor mei aceeasi donatie
an dupa an, pentru a evita posibilele
nemultumiri legate de suma solicitata. Am
procedat corect?

Depinde. Teoretic, daca un donator a raspuns
de cel putin trei ori la apelurile
dumneavoastra, oferindu-va ceea ce ati cerut,
acesta a devenit un donator loial. Bineinteles,
aceasta este teoria. Practic, trebuie sa lucrati
la piramida strangerii de fonduri pentru a
dezvolta relatia donatorilor cu ONG-ul
dumneavoastra. Dacd puteti implica activ
donatorii in viata organizatiei dumneavoastra,
atunci veti putea cere un nivel mai mare de
implicare si, Tn consecintd, o sumad mai mare
de bani. Efortul de cultivare a donatorului
este foarte delicat si este o provocare pentru
o organizatie. Cereti mai multi bani daca

puteti implica, cultiva si stimula loialitatea

Retelele sociale sunt canale adecvate pentru
transparenta?

Retelele sociale nu sunt o solutie adecvata.
Acestea prezinta multe probleme care
contrazic principiile transparentei: pentru a
avea acces la informatii, utilizatorii trebuie sa
se inregistreze in prealabil, prin urmare,
accesul nu este deschis si poate fi restrictionat
de titularul contului/manager. Proprietatea
asupra spatiului retelei sociale nu apartine
organizatiei dumneavoastra; mai mult,
organizatia dumneavoastra nu are control
asupra publicitatii inserate si nu stie in

totalitate cum sunt folosite datele.

Cat valoreaza un voluntar?

Conform unei estimari din anul 2006 (U.S.A.
Independent Sector), tariful standard alocat
timpului de voluntariat era de $18,77 pe ora.

donatorilor dumneavoastra. Dacd un voluntar petrece doua ore saptamanal,
oferind adultilor cu risc indrumare cu privire la
Protectia datelor cu caracter personal intra in un comportament sanatos, valoarea in dolari a

conflict cu transparenta? timpului respectiv pe parcursul unui an este de

Protectia datelor cu caracter personal nu
pune la indoiald exercitiul transparentei. in
cazul in care informatiile publicate contin
date care trebuie protejate, aceste
elemente trebuie disociate. Aceasta
fnseamna ca documentele pot fi publicate,
dar cu inlocuirea datelor protejate cu spatii
albe sau cu o expresie (care poate fi pusa
intre paranteze) care explica motivul

absentei datelor.
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$1.952. Th mod clar, valoarea mentorilor — si
cea a voluntarilor — depaseste cu mult orice

valoare in dolari care ar putea fi atribuita.

Organizatiile non-profit au nevoie cu
adevarat de un raport anual?

Da! Nu este vorba despre producerea
unui document integral colorat si
stralucitor, de 50 de pagini, ci despre o
prezentare corecta a realizarilor
organizatiei si cum ajutd acestea la
schimbarea vietilor oamenilor. Poate fi o

fotocopie de cinci pagini.

Care este cea mai importanta parte a
raportului anual al organizatiei non-profit?
Aceasta este descrierea a ceea ce a realizat
organizatia, motivele si argumentele din
spatele acestor obiective si cine a beneficiat si

in ce mod.

On
EPF
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http://www.worc.org/userfiles/Develop-a-Fundraising-
Plan.pdf

http://www.raise-funds.com/2001/designing-a-
communications-plan-to-enhance-your-fund-raising-
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Website-uri

www.theagitator.net

www.sofii.org

www.fundraising.org

www.fundraising123.org (free fundraising tools)
https://bloomerang.co

www.malwarwick.com

www.philanthropy.com (The Chronicle of Philanthropy)
www.gailperry.com (free fundraising tools)
www.efa-net.eu/ethics (international ethical principles in
fundraising)
www.eu-patient.eu/About-EPF/EPF-Website-Policy/
www.gettingattention.org (instrumente si sfaturi gratuite)
www.kenburnett.com/blogs.html
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