Algoritm pentru lucrul cu afaceri

Pentru a lucra cu donatorii de afaceri, strangerii de fonduri adera la un algoritm simplu si eficient atunci
cand colaboreaza cu companii, dovedit de-a lungul anilor:

Primul pas este sa evaluati nevoia (ceea ce are nevoie organizatia dvs.). Important aici este sa
va identificati nevoile si sa gasiti o afacere care sa le satisfaca. Adesea, ONG-urile nu pot
defini clar ce este necesar si de ce. Pentru a face acest lucru, este important sa studiati cu
atentie bugetul proiectului dvs. si sa intelegeti care dintre elementele sale trebuie acoperite in
numerar si care pot fi obtinute sub forma de resurse. De exemplu, pentru salarii este nevoie
doar de bani, dar se pot cauta in natura inchirierea de echipamente, rechizite de birou, servicii
de tiparire, cheltuieli cu alimente etc. Donatorul dvs. de afaceri poate acoperi aceste cheltuieli
in totalitate, partial sau poate oferi reduceri.

Este recomandat sa solicitati companiei produsul/serviciul pe care 1l produce. De asemenea, este
important sa retineti ca afacerea nu va sprijina NPO-ul, ci sectiile dumneavoastra.

Al doilea pas este sa gasesti si sa selectezi un donator - pe cineva care iti poate oferi ceea ce
ai nevoie.

Pentru a face acest lucru, este necesar sa folositi toate optiunile posibile pentru gasirea donatorilor.
Aici sunt cativa dintre ei:

e Un cerc cald de cunostinte si prieteni care sunt angajati ai unor potentiali companii donatoare.
Solicitati contacte pentru a discuta despre cooperare.

e Diverse asociatii de antreprenori si comunitati de afaceri, camere ale antreprenorilor etc.

e Prezenta obligatorie a ONG-urilor la expozitii, conferinte, mese rotunde, zile porti deschise,
implicand contactele necesare negocierilor ulterioare.

e Cautare prin Internet, si anume prin site-urile companiilor postate pe bannere publicitare din
regiune si prin resurse de internet.

e Publicatii tiparite si medii electronice. Studierea articolelor din reviste/portale online unde sunt
publicate povestile de succes si ratingurile companiei.

e Site-urile web ale altor ONG-uri si sectiunile ,partenerii nostri”. Acolo veti gasi liste cu companii
care sunt deja implicate in proiecte caritabile si sunt mai usor de contactat daca sunt dispuse sa
sprijine mai multe ONG-uri. Le poti oferi propria ta versiune speciald de cooperare.

Al treilea pas: formulati o propunere pentru donator si contactati compania.

Pentru acest pas, va trebui sa aplicati metodele mentionate la pasul 3 de mai sus. Exista recomandari si
sfaturi importante pentru fiecare etapa de lucru:

e Scrisorile si prezentarile pot fi in format hartie sau electronic. Ceea ce este important aici este
calitatea designului si claritatea propunerii.

e Tine minte! Acordurile majore se ajung cel mai adesea in timpul unei intalniri personale.

e Prezentarea nu trebuie sa depaseasca limita de 10 diapozitive (de preferinta), sa fie flexibila si
logica ca structura, sa aiba text compact si imagini adecvate pentru a transmite mesajul si emotiile



dorite.

e Inainte de a trimite o scrisoare/prezentare, este important sa faceti un apel preliminar si s3
anuntati ca aceasta a fost trimisa, acest lucru va creste foarte mult sansele ca propunerea
dumneavoastra sa fie revizuita.

e Este indicat sa dobandesti abilitatile de negociere telefonica de succes, deoarece... aceasta
jumatate garanteaza succesul negocierilor dumneavoastra in persoana.

e Este important sa pregatiti un script de conversatie telefonica care va ajuta la punctele cheie ale
VOocii.

e Trebuie sa va pregatiti cu atentie pentru o intalnire personala: sa va formulati obiectivele cat mai
clar posibil (rezultate minime si maxime), sa va analizati punctele forte si punctele slabe, sa
pregatiti o lista de proiecte de succes, sa studiati cu atentie informatiile despre compania
donatoare (aratati-va gradul de constientizare), pregatiti optiuni alternative de cooperare (din care
sa alegeti), pregatiti si discutati un proiect de decizie si puncte cheie.

Sfaturi profesionale importante! La o intalnire, strangerea de fonduri vorbeste 20-30% din timp si
asculta 70-80% din timp! Acesta este ceea ce va va ajuta sa obtineti cele mai multe informatii despre
companie si sa pregatiti oferta perfecta, satisfacatoare.



