Concepte generale

Strangerea de fonduri este un proces. In consecint3, ca orice alt proces, procesul de strangere de
fonduri trebuie sa fie bine planificat. Planificarea unei campanii de strangere de fonduri in practica
inseamna sincronizarea programelor/produselor individuale de strangere de fonduri ale organizatiei
dvs. si implementarea acestora pe o anumita perioada de timp (de obicei, unul sau doi ani), adica
indeplinirea tuturor sarcinilor individuale de care organizatia dvs. are nevoie pentru a colecta fondurile
necesare pentru functionarea acestuia.

Pentru a dezvolta un plan de strangere de fonduri, organizatia ta trebuie sa-si defineasca clar
obiectivele si scopurile, deoarece ceea ce vrei sa obtii este ceea ce te motiveaza si, de asemenea,
determina de ce ai nevoie pentru a reusi - ce si cat. Pentru a evalua corect ce aveti (fonduri curente) si
ce aveti nevoie (fonduri viitoare), utilizati o analizd SWOT a organizatiei.

Odata ce stii ce vrei sa faci, ce si cat de mult va trebui sa faci, trebuie sa aduna solutii ideale, sa faci
brainstorming, sa generezi idei creative. In mod firesc, facand acest lucru, trebuie sa veniti cu picioarele
pe pamant si sa decideti ce este realist si poate fi realizat cu mijloacele si potentialul pe care le aveti,
adica sa selectati un portofoliu de programe/produse de strangere de fonduri pe care organizatia dvs.
le va promova in perioada potrivita. . Numai atunci va puteti pregati planul, dezvolta un calendar, stabili
termene limita pentru activitati si evenimente cheie, atribui sarcini si responsabilitati inerente
oamenilor - acest rezultat se numeste Strategie (Plan) de strangere de fonduri.

Ca document intern al organizatiei, strategia de strangere de fonduri isi propune sa descrie obiectivele
stabilite, sa elaboreze un plan de actiune pentru a le atinge, termenele limita si bugetul programului.

Avand in vedere natura sa cuprinzatoare, documentul Strategiei de strangere de fonduri ar trebui sa
contina urmatoarele componente:

De ce ai nevoie de o strategie de strangere de fonduri?

Dezvoltarea unei strategii de strangere de fonduri permite unei organizatii sa se asigure ca:

Exista o intelegere comuna a obiectivelor si prioritatilor organizatiei;

Prioritatile stabilite sunt in concordanta cu misiunea si obligatiile statutare ale organizatiei;
Prioritatile identificate sunt complementare altor activitati si servicii locale si nu dubleaza
activitatile intreprinse de alte organizatii locale;

Exista o strategie generala care determina ordinea in care vor fi implementate aceste prioritati.

La planificarea acumularii de fonduri, sunt luate in considerare atat numerarul, cat si alte forme de
sprijin (cum ar fi servicii de inchiriere pentru sali de sedinte, evenimente, echipamente, transport sau
publicitate).

O strategie eficienta de strangere de fonduri promoveaza:

Creati o imagine clara a obiectivelor/prioritatilor organizatiei;
Asigurarea faptului ca prioritatile sunt realiste si realizabile;
Asigurarea utilizarii mai directionate a fondurilor;

Asigurarea finantarii de succes;

Incurajeaza responsabilitatea comuna pentru strangerea de fonduri.

Obiectivele pe termen scurt ale strategiei de strangere de fonduri decurg din obiectivele sale
pe termen lung:

e Continuarea activitatilor curente;

e Extinderea gamei de servicii si introducerea de noi domenii de activitate;

e Reducerea dependentei in vederea cresterii independentei (reducerea influentei finantatorului si
reducerea riscului de dependenta de o singura sursa de venit);

e Crearea de rezerve;

e Finantare crescuta pe termen lung.

Care este rolul unei strategii de strangere de fonduri?



O strategie de strangere de fonduri poate fi folosita ca document de sine statator pentru un anumit
proiect sau ca anexa la un plan strategic. O strategie de strangere de fonduri nu inlocuieste planul de
actiune al unei organizatii. Strategia de strangere de fonduri reprezinta prima etapa a procesului, cea
mai eficienta strategie va fi revizuita pentru a tine cont de schimbarile care au avut loc de-a lungul
timpului in interiorul si in afara organizatiei si ofera, de asemenea, o oportunitate de a evalua si masura
dezvoltarea.

Urmatoarele pot fi sugerate ca modalitati de a integra o strategie de strangere de fonduri intr-o
organizatie:

Revizuirea periodica a strategiei;

Actualizarea strategiei prin intalniri interne;

Identificarea etapelor cheie ale planului de evaluare a dezvoltarii;

Diseminarea planului catre noii membri ai organizatiei sau Consiliului de administratie.

Etape cheie in dezvoltarea unei strategii de strangere de fonduri
Procesul de dezvoltare a unei strategii de strangere de fonduri implica urmatorii pasi cheie:
1. Clasificarea obiectivelor organizationale

Nu uita ca nu vrei sa strangi bani. Vrei sa realizezi obiective care te vor aduce cu un pas mai aproape de
indeplinirea misiunii si viziunii tale.

Pentru a face acest lucru, trebuie sa fii sigur de ce anume vrei sa obtii si de ce vei avea nevoie pentru
asta:

e Misiunea organizatorica;
e Obiective pentru o anumita perioada de timp;
e Cerinte de finantare: cat, de ce, cheltuieli de baza.

2. Analiza
Interior

e Indicatori actuali de strangere de fonduri - Boston Matrix;
e Situatia financiara a organizatiei;
e Punctele forte si punctele slabe ale organizatiei (analiza SWOT).

Extern

e Factori politici, economici, sociali si tehnologici (analiza STEEP);
e Concurenti.

INDICATORI PENTRU MASURAREA SUCCESULUI UNEI SOCIETATI DE Strangere de fonduri

1. Indicator de strangere de fonduri. O masura a diferentei dintre venitul primit si costurile
asociate cu colectarea acestui venit. Este indicat ca indicatorul de strangere de fonduri sa
nu fie mic;

2. Profit net. Numerarul ramas dupa acoperirea cheltuielilor. Aceasta este ceea ce ramane
organizatiei sa cheltuiasca pentru implementarea activitatilor sale, adica ar trebui sa aveti
suficient profit pentru a va atinge obiectivele;

3. Rata de raspuns. Potrivit pentru metode care implica lucrul cu mai multi potentiali
donatori. Procentul celor care raspund la mesajul/aplicatia dvs. este rata de raspuns. Cu
cat acest indicator este mai mare, cu atat este mai bine pentru tine;

4. Dimensiunea medie a donatiei. Suma medie de bani acordata de fiecare donator
reprezinta donatia medie. Suma totala depinde de rata de raspuns si de contributia medie
a fiecarui donator;

5. Costuri de strangere de fonduri. Aceasta compara suma cheltuita pentru a atrage
persoanalorganizatia si suma donatiei primite de la acel donator (comparativ pe o
perioada de timp).



Mai jos sunt cateva metode de lucru utilizate in faza de planificare a unei strategii de strangere de
fonduri.

Strangerea de fonduri este un proces organizat de creare de retele si colectare de fonduri sau alte
resurse. Pentru ca o organizatie sa inceapa activitati de strangere de fonduri, trebuie sa indeplineasca
multe criterii legate de pregatirea sa, care include mai multe componente ale vietii organizationale:

Structura de conducere;

Management financiar;

Sisteme de management al informatiei;
Resurse umane.

Clasificarea donatorilor
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1. Desi personalul de management nu este implicat direct in activitatile de strangere de fonduri, rolul
lor este fundamental: elaborarea unui plan de strangere de fonduri (impreuna cu personalul organizatiei
si eventualii consultanti), participarea la nivel de coordonare a procesului, intervenind atunci cand mai
directioneaza o abordare personalizata a finantator pentru a rezolva probleme specifice sau a convinge
donatorii. Datorita acestei participari, structurile de conducere legitimeaza orice cerere de alocare de
fonduri, eliminand initial toate intrebarile legate de eventuala deturnare de fonduri. De asemenea, este
recomandabil ca o cerere de finantare (de orice tip) sa fie insotita de o scrisoare de recomandare din
partea unui membru proeminent al Consiliului.

2. Management financiar

Alaturi de relatiile externe, managementul financiar reprezinta cea mai puternica componenta asociata
activitatilor de strangere de fonduri pentru a ajuta o organizatie sa-si atinga obiectivele. Respectarea
legislatiei in vigoare, planificarea si controlul resurselor financiare duc la cresterea eficientei
organizatiei. Un management financiar bun indicd adesea o organizatie puternica. O organizatie cu un
management financiar eficient poate estima cu usurinta costurile diverselor activitati si poate elabora
un buget anual ca punct de plecare pentru activitatile de strangere de fonduri. Totodata, punctualitatea
in raportarea financiara (rapoarte anuale, rapoarte comisii de audit, audit extern) contribuie la cresterea
increderii in organizatie sau institutie, crescand astfel sansele de finantare.

3. Sisteme de management al informatiei

Activitatile de atragere de fonduri implica luarea de decizii bazate pe informatii complete si
cuprinzatoare disponibile:

Bugetele anuale anterioare;

Bugete pentru diverse categorii de costuri sau proiecte/domeni de activitate;
Rapoarte catre diversi donatori;

Informatii diverse despre donatori;

Liste de corespondenta;

Bazele de date ale donatorilor etc.

Pentru a nu te pierde in volumul de informatii, este necesar sa folosim metode mai eficiente de
management al informatiilor. Crearea unui sistem ordonat si usor de utilizat pentru gestionarea
diferitelor fisiere informatice si sisteme de clasificare a documentelor reprezinta punctul de plecare al
acestor eforturi, utilizadnd in continuare listele de corespondenta informatica (lista de adrese) pentru a
crea rapid mesaje.

in cele din urma, utilizarea bazelor de date pentru a colecta si stoca diverse informatii despre membrii
organizatiei, donatorii existenti, potentialii donatori, sponsori, stadiul in care se afla cererea de
finantare este un instrument foarte util care va permite sa combinati si sa organizati diferite tipuri de
informatii, furnizati o varietate de rapoarte atunci cand este necesar.

4. Resurse umane / Personal implicat in strangerea de fonduri

Procesul de dezvoltare a unei strategii de strangere de fonduri poate dura o perioada destul de lunga
de timp. Acesta va incepe cu discutii ample si participative in cadrul grupului sau organizatiei, implicand
toti partenerii interni si externi, inclusiv membrii comitetului de audit si ai Consiliului de administratie.
De obicei, un plan de strangere de fonduri de succes necesita sprijin din partea cat mai multor



persoane, de cat mai multe ori si in cat mai multe moduri diferite. Procesul va presupune, fara indoial3,
o serie de proiecte strategice care vor trebui prezentate spre comentarii, urmate de revizuiri si
reformulari. Versiunea finala va fi convenita si aprobata de Consiliul de Administratie si de echipa.

in mod ideal, toti cei implicati in organizatie sunt implicati si in procesul de strangere de fonduri. Cu
toate acestea, necesitatea coordonarii intregului proces este fundamentala. Daca intr-o organizatie
dezvoltata exista o persoana responsabild cu strangerea de fonduri sau un expert in dezvoltare
(strangere de fonduri sau ofiter de dezvoltare), atunci in organizatiile sau organizatiile mai mici la
inceputul calatoriei lor, coordonarea acestei probleme este incredintata membrilor organizatiei.

O strangere de fonduri de succes trebuie sa indeplineasca urmatoarele cerinte:

Cunoasterea limbilor straine, in special a englezei;

Cunostinte excelente de calculator;

O persoana activa, agila, care poate lucra intr-o organizatie mai mult de 5 ani;
Disponibilitate de studii superioare;

Persoana sociabila, atenta la detalii;

Este o persoana remarcabila, reprezentant al ocaziei;

O persoana care inspira incredere si incredere;

Abilitati de autoeducare;

O persoana curajoasa, inovatoare, creativa, flexibila;

O persoana care se simte confortabil sa ceara fonduri;

O persoana care stie sa planifice, sa analizeze, sa lucreze in echipa, sub presiune.

5. Clasificarea donatorilor

Potentialii donatori sunt peste tot. Identificarea lor este o componenta importanta a strangerii de
fonduri si creste semnificativ eficienta acesteia.

nainte de a incepe s ciutim donatori, trebuie sa ii impartim in mai multe categorii pentru a alege o
strategie potrivita pentru strangerea de fonduri.

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

Fundatii (private, corporative, comunitare);

Organizatii comerciale (donatori corporativi);

Guvern si autoritati publice (programe guvernamentale nationale si internationale);
Donatori individuali, membri, sustinatori, public larg;

Asociatii civile, organizatii religioase si alte organizatii non-profit.



