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PREDGOVOR

SA aktivnostima koje su u toku u osam zemalja na zapadnom Balkanu, zajedno sa Turskom,
Projekat tehnicke podrske organizacijama civilnog drustva TACSO, pruza podrsku i moguénosti
za razvoj snaznog i uticajnog sektora civilnog drustva. Ovo ulaganje u civilno drustvo je
bazirano na uverenju da u kontekstu pripadnosti Evropskoj uniji tekuéi politicki, ekonomski
i socijalni procesi zahtevaju angazovano i funkcionalno civilno drustvo kao vazan preduslov
demokratskog razvoja.

Vazan element TACSO projekta je razvoj kapaciteta organizacija civilnog drustva, ¢iji je osnovni
cilj povecanje kapaciteta predstavnika OCD u okviru nekoliko klju¢nih oblasti, kroz pruzanje
novih saznanja o savremenim metodologijama i tehnikama, prakti¢nih znanja, i moguénosti
razmene istih.

Tokom proleca 2010. TACSO je implementirao pet regionalnih trening programa u kojima
su ucestvovali predstavnici iskusnih i dobro uspostavljenih organizacija civilnog drustva.
Nakon uspesnog zavrsetka obuka i u cilju daljeg ja¢anja kapaciteta OCD, TACSO je odlucio
da napravi pet priru¢nika:

®  Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima;

= Upravljanje OCD - prakti¢ni alati za analizu organizacionog razvoja;

= Razvojiupravljanje projektima finansiranim od strane EU;

®  Zastupanje i lobiranje za socijalne promene;

®  Ucesce gradana u procesu donosenja odluka

Ovi priru¢nici su namenjeni organizacijama i trenerima koji sprovode obuke u okviru gore
navedenih tema. Priruc¢nici ¢e takode biti koris¢eni kao materijal za razvoj TACSO E-learning
kurseva u budué¢nosti.

Svrha ovog priru¢nika, nazvanog Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima, je da poveca
unutradnje kapacitete OCD za prikupljanje sredstava, uklju¢ujuéi i EU sredstva, $to ce
dovesti do ojac¢ane odrzivosti tih organizacija.

Iskreno se nadamo da ¢e vam priru¢nik biti koristan u daljem radu.

Palle Westergaard

Voda tima




Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

STRUKTURA PRIRUCNIKA

Prirucnik o prikupljanju sredstava i pristupu EU fondovima je podeljen u dve glavne oblasti:

PRVI DEO: Koncepti ¢ija je svrha unapredenje znanja ¢itaoca o glavnim aspektima
aktivnosti koje se sprovode tokom prikupljanja sredstava, ukljuc¢ujuci prikupljanje
sredstava iz EU. Na pocetku svakog poglavlja ¢itaoci ¢e imati kratak pregled glavnih
ideja predstavljenih u poglavlju, kao i pregled alata koje mogu koristiti u sopstvenim
organizacijama. Citaoci ¢e takode biti ohrabreni da se posvete, s vremena na vreme,
trenucima za razmisljanje, i da ponovo razmotre rad svoje organizacije u svetlu
predstavljenih koncepata.

DRUGI DEO: Svrha prilozenog Seta alata je pomo¢ u primeni teoretskih koncepata da
bi se postigla analiza/dijagnoza kapaciteta prikupljanja sredstava jedne OCD i razrada
strategija prikupljanja sredstava. Citaoci ¢e biti ohrabreni da koriste ponudene alate pri
timskom radu sa kolegama.

Citaoci slobodno mogu prilagodavati date Koncepte i Alate specifi¢noj situaciji u svojoj zemlji,
udruzivati ih sa sa sopstvenim znanjem i iskustvom, kao i deliti svoje znanje, sposobnosti i
iskustvo sa svojim kolegama.

—(10)
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Sta je Prikupljanje sredstava

KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje definise koncepte prikupljanja sredstava i objasnjava koji su dodatni kapaciteti,
koji su usko povezani sa prikupljanjem sredstava, sustinski znacajni za postizanje finansijske
odrzivosti. Konkretno, poglavlje se bavi se slede¢im temama:

Program i kapacitet pruZanja usluga;
Kapacitet upravljacke strukture;
Kapacitet upravljanja finansijama;
Organizaciona odgovornost;

Transparentnost.

Kao dodatak ukljucen je kratak pregled onoga $to bi donator Zeleo da zna o vasoj organizaciji.

(1)



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

STA JE PRIKUPLJANJE SREDSTAVA

Da bi ostvarila svoju misiju i ciljeve, jedna organizacija civilnog drustva (OCD) treba da odrzi
svoje aktivnosti pokrivajuci svoje troskove prihodima. Termin prikupljanje sredstava ima
mnogo razli¢itih znacenja, ali naj¢eSce se odnosi na ideju prikupljanja sredstava od razlic¢itih
donatora. Posto prikupljanje sredstava uklju¢uje raznovrsne aktivnosti, koristicemo $iru
definiciju ovog izraza. Tako, u najsirem smislu, prikupljanje sredstava predstavlja proces pri
kojem cete obezbediti pristup neophodnim fondovima kako bi se osigurao protok prihoda
koji ¢e omoguciti odrzavanje aktivnosti vase organizacije.

Tako definisano, prikupljanje sredstava se odnosi na sve aktivnosti koje se sprovode u jednoj
OCD da bi se osigurali prihodi neophodni za odrzivost organizacije i pomo¢ pri sprovodenju
njene misije.

Iako je sustinsko za odrZivost vaSe organizacije, prikupljanje sredstava nije jedini vazan
aspekt za kapacitet vase organizacije. U interesu odrZivosti organizacije, slede¢e komponente
su podjednako vazne.

Program i kapacitet pruzanja usluga ukljucuju:

=  Sposobnost i obavezu sprovodenja programa visokog kvaliteta i pruzanja usluga u
skladu sa misijom;

= Postojanje standarda i drugih mera obezbedenja kvaliteta;

= Sposobnost organizacije da informiSe, obrazuje, istrazuje i zastupa.
Kapaciteti upravljanja organizacijom uklju¢uju:

®  Sposobnost razrade strateskog ili poslovnog plana;

=  Dobre prakse upravljanja;

®  Jasnu organizacionu strukturu;

= Ukljuéen upravni odbor;

®  Funkcionalne administrativne sisteme ukljucujué¢i sisteme za upravljanje
informacijama, komunikaciju i odnose sa medijima.

Kapaciteti upravljanja finansijama i Prikupljanja sredstava ukljuc¢uju:
®  SnaZno upravljanje i kontrolu finansija, ukljuc¢ujuéi racunovodstvene sisteme;

®  Sposobnost finansijskog planiranja, zajedno sa razradom godi$njeg operativnog
budzeta;

®  Dobro napravljenu i primenjenu strategiju prikupljanja sredstava;

= Sposobnost privlacenja i zadrzavanja raznovrsnih izvora finansiranja.

_@



Sta je Prikupljanje sredstava

Da bi se dodatno ojacao vas kapacitet prikupljanja sredstava, vasa OCD treba da zasluzuje
poverenje svojih izvora finansiranja, bilo da su u pitanju pojedinci ili organizacije. Poverenje
i lojalnost ¢e rasti iznutra, iz postupaka vase organizacije. Dva aspekta su klju¢na za
prikupljanje sredstava: odgovornost i transparentnost.

Odgovornost i transparentnost idu ruku pod ruku,
i podrazumevaju postojanje svesti o tome
kome objasnjavate, koji su bitni delovi
informacija koje predstavljate, i
kako one mogu biti najefektivnije
predstavljene.

odgovornost se odnosi na odgovaranje za preduzete akcije i mogucnost objasnjenja,
pojasnjenja i opravdanja tih akcija. To se odnosi na to da neko ima pravo da zna
i da postavi pitanja o delovanju vase organizacije, kao i da vasa organizacija ima
obavezu objasnjenja svojih akcija;

transparentnost se odnosi na lako razumevanje,
otvorenost i iskrenost u svim komunikacijama,

transakcijama i operacijama. Moguce je opravdati

svoje akcije tako Sto cete obezbediti opsirno

objasnjenje puno tehnickih detalja, ali ukoliko

publika ne razume lako ove informacije, i

ukoliko tako postavljeno objasnjenje krije klju¢ne

¢injenice, tada informacija nije pruzena u svom
transparentnom obliku.

(15—



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Sta donatori Zele da znaju o vasoj organizaciji?

Jakob Nilsen, stru€njak za upotrebljivost internet stranica, je 2009. godine sproveo istrazivanje
da bi utvrdio Sta donatori Zele da vide na internet stranici organizacije koja trazi donacije putem
interneta.

Studija je utvrdila da donatori Zele da doniraju sredstva organizacijama sa kojima dele ideale
i vrednosti, ali kada biraju izmedu organizacija sa slicnim misijama, donatori Zele da znaju da
organizacija Zeli da ispuni svoju misiju. Tako, ve€ina donatora Zeli da vidi misiju, svrhu, ciljeve i
aktivnosti, opisane na jasan, kompletan i koncizan nacin. Takode, donatori Zele da znaju kako
¢e organizacija koristiti obezbedene fondove.

Rezultati istrazivanja su pokazali da samo 43% od 23 testirane internet stranice u ovoj studiji
pruzaju informacije o svojoj misiji, svrsi, ciljevima i radu, dok samo 4% internet stranica pruza
informacije o tome kako ¢e date donacije biti iskoriSéene. Iznenadujuée, 17% stranica ima tezak
pristup informacijama o tome kako posetioci mogu da doniraju.

Izvor: http://nonprofit.about.com/od/onlinefundraising/a/donorsandwebsites.htm

—(so)
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Izvori finansiranja

KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje opisuje razli¢ite tipove izvora finansiranja koji se mogu naci u sferi uticaja
i interesovanja OCD, i kako ti izvori mogu obezbediti fondove za OCD. Konkretno, ono
opisuje i objasnjava sledece izvore finansiranja:

= Pojedinci;

= Organizacije, kao sto su neprofitne, profitne i javne organizacije.
Takode, ovo poglavlje obezbeduje reference OCD iz Turske, Crne Gore, Rumunije, Bosne i

Hercegovine, Srbije, Velike Britanije i Hrvatske, i osvrée se na prakti¢ne alate koji se koriste
pri analizi kapaciteta organizacije za prikupljanje sredstava.

O



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

I1ZVORI FINANSIRANJA

Tipovi izvora finansiranja

Izvori finansiranja mogu poticati od pojedinaca i/ili organizacija, koje se uglavnom dele u
sledece dve grupe:

®  Direktni ciljni korisnici - grupa koju organizacija zastupa i podrzava, oni zbog kojih
organizacija postoji, i na ¢ije Zivote uti¢u misija, aktivnosti i usluge organizacije;

®  Pristalice - oni koji su zainteresovani za misiju i aktivnosti organizacije i kroz koje
organizacija obezbeduje usluge za ciljne korisnike, da bi ispunila njihove potrebe.

Kaostoje dole prikazano, obe grupe smatraju se klijentima organizacije, odnosno predstavljaju
pojedince i/ili organizacije koje mogu znacajno uticati na ciljeve i sadrzaj date OCD, i kojima
organizacija odgovara za nacin i vrstu usluga i aktivnosti koje pruza.

Usluge

»
<

Sredstva

Pristalice 0CD Ciljni korisnici

Povremeno, ova dva tipa klijenata ulaze u konflikt interesa. U takvim slucajevima moze se
pokazati vrednim razmatranje situacije, kroz razgovor o pitanjima postavljenim u Trenucima
za razmisljanje.

— ()



Izvori finansiranja

Trenutak za razmisljanje

= Kome OCD treba da ostane lojalna u sluc¢aju da njeni klijenti imaju
suprotstavljene interese? Ciljnim klijentima ili korisnicima, svojim
pristalicama ili izvorima finansiranja?

= Koliko daleko OCD moZze odstupati od svoje misije da bi imala pristup
sredstvima u cilju sopstvene odrzivosti? Gde je granica kompromisa izmedu
ispunjavanja potreba ciljnih korisnika i potrebe daljeg postojanja OCD?

/

Istrazivanje pokazuje da glavni izvori finansiranja OCD aktivnosti dolaze od grupe pristalica,
bilo da su to pojedinci ili organizacije. Oni daju sredstva za organizacije civilnog drustva u cilju
pruzanja usluga koje su potrebne njihovim ciljnim korisnicima, ljudima ili organizacijama, a
koje nemaju sredstava za pristup ovim uslugama.

Doniji grafikon prikazuje glavne izvore prihoda Organizacija Treceg Sektora (TSO) u Velikoj
Britaniji, ukljucujuéi i volonterske i drustvene organizacije, dobrotvorne organizacije, i
socijalna preduzeca. Predstavljeni su rezultati sveobuhvatne ankete o tre¢em sektoru a koju
je inicirala i finansirala Kancelarija treceg sektora.

Ostalo - s
D 12%

Prihodi od ulaganja GD_""
D 27
Zaradeni prihodi od trgovine, (@l 7%
ukljucujuci prihode od maloprodaje D 18%

Zaradeni prihodi od kontakata —. o

P 15%

Grantovi ili centralno finansiranje 9%
)

(od statutarnih tela) P 6%

T 2%
Narodna lutrija (javna grant shema) Q ’ D 10%
0

. . 6%
Grantovi od ne-statutarnih tela —. '

D 25%
Clanarine/pretplata

-

Donacije i akcije prikupljanje sredstava — oo
8%
T

\
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

@ 0no sto je najvazniji izvor finansiranja ) Da li ste imali pristup ovom izvoru finansiranja
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Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Pristalice i pojedinci su jedan od naj¢escih i najvaznijih izvora finansiranja organizacija treceg
sektora u Velikoj Britaniji. Slicno istraZivanje pokazuje da su pokloni i donacije obezbedeni
od strane pristalica i pojedinaca takode najveci izvor finansiranja za neprofitne organizacije
u SAD. Prema podacima organizacije Giving USA (http://nonprofit.about.com), ukupna
dobrotvorna davanja u SAD su dostigla cifru od vise od 300 milijardi dolara u 2008, od ¢ega
75% dolazi od pojedinaca.

Kakva je situacija u zemljama zapadnog Balkana i Turske? TACSO izvestaj o proceni potreba,
sproveden tokom jeseni 2009, pokazuje da glavni izvori finansiranja aktivnosti OCD dolaze
od pristalica organizacija, uglavnom javnih institucija na nacionalnom ili medunarodnom
nivou, ¢ija politika tezi razvijanju i ja¢anju sektora civilnog drustva. Izuzeci postoje u
Hrvatskoj i Turskoj, gde podaci koji su prikazani u Izvestaju o proceni potreba sugerisu da
su organizacije civilnog drustva, a posebno udruzenja, kojih ima znacajan broj, podrZavani od
strane ciljnih korisnika, kao pojedinaca - ¢lanova ovih udruZzenja.

Trenutak za razmisljanje

Razmislite o vasim izvorima finansiranja!

= Koji su vasi najc¢eséi izvori finansiranja? Vase pristalice ili vas$i ciljni
korisnici? Pojedinci ili organizacije, bilo da su privatne, javne ili

organizacije civilnog drustva?

/

Da bi se olak3ao strateski pristup OCD izvorima finansiranja i njihovoj motivaciji da daju,
pruzi¢emo vam strukturiran i detaljan opis u preostalom delu ovog poglavlja, dok ¢emo se
u narednom poglavlju fokusirati na razli¢ite vrste oblika finansiranja.

Medutim, u sledecoj tabeli predstavljene su veze izmedu tipova izvora finansiranja i vrsta
finansiranja, jer to moze biti korisno za olaksavanje diskusije o tome koji izvori i oblici
finansiranja mogu biti najrelevantniji i najprikladniji za odredenu OCD.

—(=2)



Izvori finansiranja

Forme prikupljenih sredstava

Izvori finansiranja

Pristalice vasih aktivnosti Ciljni korisnici vasih aktivnosti

: Donacije/pokloni Provizija od usluga/proizvoda
Pojedinci Legati/zaduzbine Clanarina
Procenat dobrovoljnih priloga Dobrovoljni prilozi

Organizacije
rantovi

. : Provizija od usluga/proizvoda
Neprofitne organizacije Donacije Elanarina
(fondacije) ! Provizija od usluga/proizvoda

: Dobrovoljni prilozi

i Korist od upotrebe imovine H

Grantovi

BelasiS skl Provizija od usluga/proizvoda
Privatne organizacije Targetirani marketing Slanarina
(korporacije) i H

Korist od upotrebe imovine Dobrovoljni prilozi

Bankovne kamate/povracaj
i investicija

Grantovi
Provizija od usluga/proizvoda
Provizija od usluga/proizvoda .
Javne organizacije Clanarina
Korist od upotrebe imovine
Dobrovoljni prilozi
Dobrovoljni prilozi

(2s)—



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Pojedinci i njihova motivacija da daju

VaZna ¢injenica koje treba da budemo svesni je da kada se prikupljaju sredstva od pojedinaca,
ljudi daju ljudima. Ako je misija organizacije poboljSanje Zivota pojedinaca kojima je potrebna
pomo¢, ona moZze imati znacajnu priliku da dobije podrsku od drugih pojedinaca koji Zele
da podrze takve vrste OCD aktivnosti. Pojedinci daju donacije i poklone ako vrednuju rad
OCD i veruju da ¢e takva organizacija napraviti razliku u stvari do koje im je stalo. Njihovi
pokloni su investicija u rad OCD od koje oc¢ekuju da ostvari svoju misiju, i ukoliko vide da
organizacija koju podrzavaju pravi razliku svojim radom, oni ¢e joj ostati lojalni.

Istrazivanja i studije u SAD identifikovale su segmente stanovnistva koji su otvoreniji da
pruze podrsku radu organizacija civilnog drustva. Podaci koji mogu biti relevantni u bliskoj
buduénosti za nas region obuhvataju:

Individualno davanje u
Turskoj'

Za veCinu organizacija civilnog
drustva, individualno  davanje
“licem u lice” je vazan izvor
finansiranja. Ovaj oblik licnog
davanja je glavni izvor prihoda
za otprilike 9.000 organizacija iz
“rodnog grada”, i za milione ljudi
koji su se doselili iz ruralnih delova
Turske u velike urbane centre
pogodan je kao pojedinacni nacin
podrske zajednici iz koje su potekli.
Dok 80% svih pojedinaca daju,
samo 18% podrzavaju OCD. Pored
toga, 70% pojedinaca koji daju
to Cine u vidu verskog davanja, a
32% svih donacija za organizacije
civilnog drustva imaju za cilj da

pomognu organizacijama koje se
bave izgradnjom dzamija.

_@



Izvori finansiranja

Organizacije i njihova motivacija da daju

Neprofitne organizacije: Fondacije

Fondacije su neprofitne organizacije koje obi¢no doniraju sredstva i pruzaju podrsku drugim
organizacijama. One obi¢no ne zahtevaju dugacke predloge i ¢esto nemaju mnogo osoblja
koje moze pruziti pomo¢ ili povratne informacije o zahtevima i upitima podnosilaca zahteva.

Postoje vazni elementi koje treba da znate o fondacijama, i klju¢ni aspekti po kojima se
razlikuju od pojedina¢nih donatora.

odluku o podrsci vase organizacije donose ljudi. To znaci da vedina onoga sto
¢inite da bi izgradili odnose sa pojedinim donatorima funkcioni$e isto tako dobro
sa donosiocima odluka u fondacijama;

ali postoji razlika, a ta razlika je u tome $to novac koji daju nije njihov. Osim u
slucaju strogo kontrolisanih porodi¢nih fondacija, ti ljudi su uglavnom upravljaci
novca drugih ljudi;

da bi odgovorili svakoj fondaciji kao $to bi to uradili sa pojedina¢nim donatorom,
potrebno je razumevanje njihovog sistema rada;

odnos fondacije sa vasom organizacijom ¢e uvek biti profesionalan. Organizacije
imaju daleko vece $anse da formiraju li¢ni odnos sa pojedina¢nim donatorima. Na
kraju krajeva, oni daju novac za podrsku cilja koji snazno uti¢e na njih;

proces dodele sredstava organizaciji ¢e skoro u potpunosti biti zasnovan na
logici upravnika fonda. Za pojedina¢ne donatore jaka, mozda ¢ak i dominantna,
komponenta privla¢nosti organizacije ¢e verovatno biti emotivna. Pojedina¢ni
donatori u velikoj meri zasnivaju odluku o finansiranju na tome kako se osecaju
u vezi sa organizacijom. Upravnici fondacije moraju da zasnivaju svoje poklone
skoro u potpunosti na logici i vrednosti predloga koji je stavljen ispred njih.

Fondacije su veoma razlicite po veli¢ini i tipu. Ispod je kratak prikaz nekih od njih:

Nacionalne ili medunarodne fondacije opste namene

Fondacije sa opstom namenom imaju propisan obim i obrazac dodele grantova. One generalno
imaju veliku koli¢inu novca na raspolaganju. One ¢esto imaju viSestruke interese, ali posebno
se interesuju za projekte koji imaju veliki potencijal za Sirok uticaj. Takode, teZe finansiranju

onih projekata koje vide kao inovativne.
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Fondacija Otvoreno drustvo Albanija (OSFA)

Deo svetske mreze fondacija, osnovana od strane finansijskog preduzetnika Dzordza Sorosa,
OSFA posluje kao nezavisna albanska organizacija od 1992. godine. U to vreme je postala
jedan od najvaznijih investitora u izgradnji kapaciteta organizacija civilnog drustva. Medutim,
u poslednjih nekoliko godina je smanijila svoje aktivnosti u ovoj oblasti. Trenutno, njen osnovni
budzet je oko 1.700.000 $ (budzet 2010). OSFA obezbeduje grantove u visini od 2,000 USD
(oko 1,400 EUR) i 40,000 USD (oko 28,500 EUR), a takode sama sprovodi i nekoliko operativnih
projekata.

Strategija fondacie je usmerena na tri prioritetne oblasti, dobro upravljanje i evropske integracije,
ljudska prava i vladavinu prava, i socijalnu inkluziju, realizovanu kroz projekte pracenja i
“watchdog” projekte, javno zagovaranje i lobiranje, odgovornost i izgradnju kapaciteta. Sredstva
obezedena od strane Fondacije u 2010. za jaCanje civilnog druStva kroz izgradnju kapaciteta
i podrSku za umrezavanje organizacija civilnog drustva iznosila su oko 150,000 USD (oko
107,000 EUR).

Nacionalne ili medunarodne fondacije sa posebnom namenom

Fondacije sa posebnom namenom su fondacije koje u duzem istorijskom periodu daju
sredstva za projekte u odredenoj oblasti sa specificnim ciljem, kao $to su obrazovanje,
infrastruktura, Zivotna sredina, zdravlje, starenje, ili tradicija i zastita nasleda.

TACSO Regionalna pilot obuka “Prikupljanje EU sredstava”, Turska, februar 2010
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Fondacija obrazovnih volontera Turske (TEGV)

Osnovana 1995, pod vodstvom Sune Kira¢, Fondacija obrazovnih volontera Turske (TEGV) je od
svog osnivanja pre 15 godina evoluirala u najrasprostranjeniju OCD u Turskoj koja radi u oblasti
obrazovanja.

TEGV je osnovana sa ciliem doprinoSenja obrazovanju dece osnovnoskolskog uzrasta,
omogucéavajuci im da steknu vestine, znanja i stavove kako bi postala “racionalni, odgovorni,
samouvereni, radoznali, kreativni, samo-motivisani i miroljubivi pojedinci, koji su protiv bilo
kakve diskriminacije, poStuju razliCitosti i koji se obavezuju na poStovanje osnovnih principa i
vrednosti Turske Republike”.

Uz pomo¢ svojih posvecenih volontera, TEGV sprovodi svoje originalne obrazovne programe
Sirom zemlje. U 2009, ona se bavila decom u 35 gradova sa aktivnostima u 11 obrazovnih
parkova, 55 jedinica uéenja, 19 pokretnih obrazovnih jedinica (koje se nazivaju “svici”), i jednoj
gradskoj kancelariji. 49% dece koja pohadaju obrazovne jedinice su devojcice, 51% su decaci.

Izvor: http://www.tegv.org/v4/en/

Porodic¢ne (privatne) fondacije

Porodi¢ne fondacije su odbori koje
sa¢injavaju c¢lanovi porodice i njihove
obrasce filantropskih davanja najcesce
prate li¢ni interesi porodice. Ovi
prioriteti se mogu povremeno menjati,
i veza sa ¢lanom porodice moze biti
posebna prednost u trazenju podrske
od fondacije ovog tipa. Pojedinci
ili porodice zasnivaju zaduzbine
porodi¢nih fondacija. Mnoge velike
fondacije koje su danas opste prepoznate
su porodi¢ne fondacije, kao Sto su
Gejts fondacija, Fondacija Rokfeler ili
Fondacija Ford. Ove porodi¢ne fondacije
su zaduzbinarstva u milijardama, ali
vedina porodi¢nih fondacija je mnogo
manja, i imaju tendenciju da doniraju na
lokalnom nivou.
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Fondacija Ljubica i Tomo Lompar, Crna Gora

Ovo je prva privatna fondacija za finansiranje obrazovanja najboljih crnogorskih studenata, a
osnovana je 2008. od strane preduzetnika iz Venecuele po imenu Tomo Lompar, sa glavnim
ciiem da se putem stipendija pruzi podrSka obrazovanju crnogorskih studenata koji imaju
visoke prosecne ocene (iznad 8,5). Najbolji studenti dobijaju stipendije do meseénog iznosa od
400 evra. U periodu od 2008. do 2010, Upravni odbor Fondacije je obezbedio 12 stipendija.

Fondacija Anita Fetié, Crna Gora

Osnovana je od strane roditelja studentkinje Anite Feti¢ iz Crne Gore, koja je poginula u
saobracajnoj nesreci. Fondacija se fokusira na dve oblasti finansiranja: 1) sigurnost i bezbednost
ucesnika u saobracaju i 2) finansiranje obrazovanja najboljih crnogorskih studenata preko
Fonda za stipendiranje.

Fondacija Stanislav Cano Koprivica, Crna Gora

Ova fondacija je osnovana u januaru 2007. godine. Glavni cilj fondacije je sprovodenje
humanitarne i filantropske aktivnosti u Crnoj Gori na dugoroénoj osnovi, u nadi da ¢e podstaci
i druge ljude da daju. Fondacija je dobila ime po Canu Koprivici, veoma moénom poslovnom
coveku, vizionaru, humanisti i filantropu. Preduzeéa i gradani mogu da budu ¢lanovi Fondacije,
kao i druga lica koja su zainteresovani za doniranje.

Fondacija Dinu Patriciu, Rumunija

Fondacija je osnovana od strane bogatog rumunskog biznismena, a njena misija je podrska i
promocija obrazovanja i podsticaj formiranja pojedinaca koji poseduju izrazen duh inicijative,
izuzetnu gradansku svest i pravi osecaj za drustvenu odgovornost. Fondacija je pocela sa radom
2007. godine i stipendijama podrzava 5.700 srednjoSkolaca i studenata postdiplomskih studija,
kako bi mogli da pohadaju najbolje Skole i univerzitete u Rumuniji i inostranstvu. Fondacija
razvija i druge programe u oblasti obrazovanja.

Izvor: https://www.fundatiadinupatriciu.ro/en/home
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Sabanci Fondacija, Turska

Ova dobrotvorna  organizacija  velikog

porodicnog konglomerata vodi najvaznije

Seme grantova za OCD koje se zasnivaju na %BAN:l VAKFI
biznisu, Grant program DruStveni razvoj.

Fondacija promoviSe ravnopravno okruzenje

u kome Zene, mladi i osoba sa invaliditetom

imaju jednake moguénosti i pristup aktivnom

uéeScu u drustvu. Prvi grant program je pokrenut 2009. godine, a dodeljuje bespovratna sredstva
u iznosu od 1 milion TL (oko 460.000 EUR). U septembru 2009. godine je raspisan konkurs za
resurse koji su dodeljeni u 2010. godini i usmereni su na socijalnu pravdu, ekonomsko uéesce
i ucesce u drustvu.

Korporativne (privatne)
fondacije

Neke korporacije strukturiraju
svoja davanja kroz fondacije da bi
koordinirale i stabilizovale svoje
filantropske aktivnosti. Ova praksa
¢ini korporacije manje osetljivim
na godisnje dobitke ili gubitke.
Korporativne fondacije imaju
tendenciju ka dodeli grantova u
zajednicama ili regionima gde su
locirane njihove poslovnice ili posebni
interesi. Shodno tome, one imaju
tendenciju da ciljaju projekte koji mogu
da imaju pozitivan uticaj na zaposlene
date korporacije ili na lokalnu
ekonomiju grada ili regiona u kome
se nalaze. Korporativne fondacije su
privatne fondacije i njihove zaduzbine
su sredstva odvojena od korporacije.
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Fondacija Uciteljske akademije, Turska

Garanti banka je osnovala Fondaciju UCiteljske akademije da bi stvorila odrzivi institucionalni
okvir za sprovodenje projekta pod nazivom ‘Bez granica u nastavi’, sa ciljem da doprinese
razvoju obrazovnog modela koji ohrabruje ljude da misle, postavljaju pitanja i istrazuju.
Garanti banka je potpisala petogodisnji ugovor sa Ministarstvom za nacionalno obrazovanje
koji je namenjen organizaciji aktivnosti na negovanju liénog i profesionalnog razvoja 100.000
nastavnika, i za taj projekat je izdvojila 15 miliona TL.

Ucescée u projektu, koji je dobrovoljno i besplatno, otvoreno je za sve nastavnike,
administrativno osoblje i inspektore osnovnih $kola. Skole koji bi Zelele da pohadaju obuku
mogu da dostave svoje prijave preko interneta kroz internet stranicu fondacije. Na obukama
koje se organizuju za nastavnike u njihovim Skolama, pokrivene su glavne teme komunikacije,
upravljanja razredom i evaluacije. Oni koji ucestvuju u ovom programu dobijaju sertifikat
odobren od strane ministarstva. Pored toga, nastavnici koji pohadaju projekat ‘Bez granica u
nastavi’ nastavljaju svoj licni i profesionalni razvoj kroz ¢lanstvo na internet stranici Ecampus.

Izvor: http://www.garanti.com.tr/en/our_company/social_responsibility/projects_on_
education/teacher_academy_foundation.page

Javne ili drusStvene fondacije

Drustvene fondacije su obi¢no nastale iz zabrinutosti javnosti

i drustveno svesnih gradana, i postoje da bi izasle u susret

lokalnim potrebama. One ¢e najcedce finansirati projekte koji .
se odnose na resavanje hitnih lokalnih potreba na inovativan
nac¢in. OCD u zajednicama bez javnih fondacija mogu biti
instrument za njihovo formiranje pri ¢emu se pozivaju lideri
zajednice, bogati gradani, kao i poslovni lideri da se dogovore
oko koncepta. Drustvene fondacije su javne fondacije i sabiraju
sredstva mnogih donatora. One rade na poboljsanju svog
lokalnog okruzenja kroz davanje grantova, stipendiranje

i pruzanje usluga za donatore. Drustvene fondacije su postale veoma aktivne u pruzanju
saveta donatorima koji Zele da postanu svrsishodniji u davanju, ali ne Zzele da pokrenu
sopstvene privatne fondacije.
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Fondacija Mozaik, Bosna i Hercegovina

Mozaik je zajednica fondacija za razvoj koja obezbeduje grantove i savetodavnu podrsku za
lokalne inicijative od opSteg interesa Sirom Bosne i Hercegovine. Ona se fokusira na mobilizaciju
lokalnih resursa i odrzivost drustveno-ekonomskog razvoja kroz implementaciju niza programa
koji podrzavaju inicijative u ruralnim zajednicama. Fondacija je odabrala nekoliko programskih
podrucja koja se koriste kao podsticaj za razvoj zajednice: kulturno naslede, ukljucivanje/
socijalnu pravdu i omladinu, koji su svi bazirani na sopstvenim razvojnim pristupima. Pored
toga, program pod nazivom ‘Aktivne zajednice’ omogucava realizaciju inicijativa koje mogu da
reSe jedinstvena pitanja koja su postavljena od strane ¢lanova zajednica.

0d svog osnivanja 2000. godine Mozaik je rastao i evoluirao od male organizacije koja podrzava
lokalni sektor civilnog drustva u Bosni i Hercegovini, u fondaciju za razvoj zajednice koja se
fokusira na mobilizaciju lokalnih resursa i odrzivost aktivnih zajednica. Uverenje da su ‘Aktivne
zajednice’ plodno tlo za drustveni i ekonomski razvoj je vodecéi princip kroz koji Fondacija razvija
i sprovodi svoje programe. Tokom vremena, Fondacija je definisala i prosirila svoj pristup i ciljeve
u skladu sa svim promenama okruzenja i potrebama lokalnih zajednica.

Izvor: http://mozaik.ba/eng

(s



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Fondacije za prikupljanje sredstava

Fondacije za prikupljanje sredstava finansiraju
svoje subvencionisanje aktivnosti kroz razlicite
aktivnosti za prikupljanje sredstava. Neki, kao
sto su Ujedinjeni put (United Way) ili Ujedinjene
umetnosti (United Arts) prikupljaju procenat od
plate zaposlenih u razli¢itim korporacijama, dok
drugi, kao $to su Karpatska fondacija, CEE fond, ili
Balkanski fond za demokratiju prikupljaju sredstva
od drugih fondacija ili iz drzavnih izvora. Ove
fondacije imaju lokalne kampanje prikupljanja
sredstava i jasan sistem za raspodelu sredstava. One
mogu biti stabilan izvor relativno velike koli¢ine
novca. Na primer, Ujedinjeni put Amerike datira iz
1918. godine i sada obuhvata oko 1.400 organizacija
Ujedinjeni Put baziranih u ameri¢ckim lokalnim
zajednicama, koje su zajedno generisale oko 4,4
milijarde dolara za neprofitne organizacije u periodu 2002-2003.

Balkanski fond za demokratiju (BTD)

Je desetogodisnja inicijativa za davanje grantova u ukupnom iznosu od 36 miliona USD, koja
podrzava demokratiju, dobro upravljanje, i evroatlantske integracije u jugoistocnoj Evropi. Ovo
partnerstvo javnog i privatnog sektora koje je nagradivano za svoj rad stvoreno je 2003 godine
od strane fondacije German Marshall iz Sjedinjenih Americkih Drzava, Agencije za medunarodni
razvoj SAD (USAID), i Charles Stewart Mott fondacije. Struktura BTD dozvoljava i evropskim i
americkim partnerima da se prikljuée njenom radu i doprinesu jacanju transatlantske saradnje
na Balkanu.

0d svog osnivanja, BTD je primila dodatna sredstva od mnogih razli€itin organizacija i institucija,
kao &to su Kompanja di San Paolo, Ministarstvo spoljnih poslova Ceske Republike, Ministarstvo
spoljnih poslova Danske, Ministarstvo spoljnih poslova Gréke, Robert Bos fondacija, Fondacija
brace Rokfeler, Ambasada Holandije u Beogradu, Svedska medunarodna agencija za razvoj
i saradnju (SIDA), i Tiping Point fondacija, $to je Cini zaista transatlantskom partnerskom
inicijativom.

Rade¢i iz prostorija beogradske kancelarije fondacije DZzerman MarSal, BTD dodeljuje grantove
organizacijama u Albaniji, Bosni i Hercegovini, Hrvatskoj, Kosovu pod rezolucijom UNCHR
1244/99, BivSoj Jugoslovenskoj Republici Makedoniji, Moldaviji, Crnoj Gori, Rumuniji, i Srbiji.
BTD takode dodeljuje regionalne grantove organizacijama koje promoviSu pozitivne strane sve-
Balkanskog umrezavanja.
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Ujedinjeni put, Rumunija

Ujedinjeni put primenjuje jedinstven i visoko efikasan mehanizam reSavanja pitanja zajednica: on
prikuplja sredstva od partnerskih kompanija i njihovih zaposlenih, i finansira najvaznije projekte i
lokalne organizacije, Sto stvara savrSenu vezu izmedu raspolozivih resursa u poslovnom sektoru
i kod privatnih lica, i potreba zajednice.

Partnerske kompanije Ujedinjenog puta vode kampanje prikupljanja sredstava u svojim radnim
jedinicama i, po pravilu, dodaju svoja sredstva u odnosu 1:1 sa koli¢inom donacija prikupljenih
od strane svojih zaposlenih. Veéina ljudi bira da doprinosi mese¢no Ujedinjenom putu Rumunije,
osiguravajuéi tako konstantan protok donacija. Kampanjom na radnom mestu i raspodelom
i pracenjem procesa upravljaju dobrovoljci iz kompanija uéesnica. Oni imaju aktivnhu ulogu u
izboru projekata, u prikupljanju potrebnog novca, i zatim u pracenju njegovog ucinka. Ova vrsta
angazovanja stvara jaku vezu izmedu donatora i onih koji su primili njihovu pomo¢.

Izvor: http://www.unitedway.ro/romana/implica_te/materiale_campanie.html

Hrvatska nacionalna fondacija za razvoj civilnog drustva

Hrvatska nacionalna fondacija za razvoj civilnog drusStva je osnovana 2003. godine. Njome
upravlja devet ¢lanova odbora koje imenuje hrvatska vlada: pet ¢lanova su predstavnici civilnog
drustva, tri su iz drzavnih ministarstava, a jedan je iz lokalne/regionalne vlasti.

Fondacija je prvobitno podrzavana od priliva prihoda koji poti¢u iz nacionalne drzavne lutrije, a
tokom godina je prosSirila svoja sredstva na izvore iz zapadnih humanitarnih organizacija kao sto
su USAID, Odeljenje za medunarodni razvoj Britanske vlade, Evropska komisija i Carls Stjuart
Mot Fondacija.

Pored toga Sto dodeljuje sredstva, Fondacija pruza obuke, tehnicku pomo¢ i pomo¢ u izgradnji
kapaciteta organizacijama civilnog drustva. Fondacija vrSi istrazivanja o organizacijama civilnog
drustva, ukljucujuéi i njihovo finansijsko zdravlje, odnose sa donatorima, i pravni ambijent u
kojem posluju.
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Privatne organizacije: korporacije

Korporacije obezbeduju podrsku za OCD da bi se izloZile javnosti, imale publicitet, stekle
postovanje ili da bi progirile svoje trzisno ucesée. Finansiranje korporacija je vise epizodno,
vrti se oko posebne kampanje, dogadjaja ili projekta. To moze biti dobar izvor podrske za
nove inicijative, posebne programe, kao i ciljne dogadaje.

Jedan od fenomena modernog doba
je proces globalizacije. On se ogleda u
postojanju  velikih korporacija, koje su
desto na celu korporativne filantropije i
u istonoj i u zapadnoj Evropi. Njihov
kapital im omogucava da se upuste u
filantropiju u mnogo vecoj meri. Medutim,
ne treba zaboraviti domacu preduzetnicku
klasu, koja ve¢ pokazuje znake razvoja. U
Poljskoj, Ceskoj Republici, Madarskoj ili
Rumuniji postoje primeri gde je srednja
preduzetnicka klasa pocela da razvija svest
o nekomercijalnim vrednostima kao $to su
filantropija i dobrotvorne svrhe. Ovde lezi
najvedi izazov za na$ region: u okretanju
¢lanova srednje preduzetnicke klase u
znacajne drustvene igrace.

Globalni trendovi pokazuju da ¢ak i organizacije koje su nekada bile shvacene kao ¢isto
komercijalne, menjaju svoje vrednosti. U mnogim slucajevima, socijalna odgovornost
pronalazi nac¢in da prodre u korporativne kulture. Tom Kenon', ekonomista, je ¢ak definisao
faze kroz koje kompanije obi¢no prolaze dok kultivisu svoje drustvene odgovornosti.
On govori o ¢etiri nivoa korporativnog razvoja u ovoj oblasti (reakcija, svest, inicijativa
i strategija) - od nivoa gde kompanija nije zainteresovana za drustvo i samo se pasivno
obraca ozbiljnim drustvenim pitanjima koja predstavljaju opasnost za profit, do najviseg
nivoa, gde je stvaranje strategije i korporativne politike realizovano na osnovu svesti o
drustvenoj odgovornosti.

Drustveno odgovorne kompanije se bave istim vrednostima kao i ljudi aktivni u
neprofitnim organizacijama. Uprkos popularnom misljenju da je posao voden Zeljom za
profitom i povecanjem sredstava, mora se konstatovati da je motivacija nekih kompanija,
menadZera i radnika u stvari sloZenija. Oni mogu da kreiraju korporativnu kulturu koja ne
samo da podrzava ekonomski uspeh, nego i stvara i odrzava li¢no zadovoljstvo, kulturu,
obrazovanje, zastitu Zivotne sredine i principe drustvenih vrednosti.
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Korporativna filantropska tradicija u Turskoj'*

Turska ima dugu i bogatu istoriju filantropije. Tokom otomanske ere, vakif (fondacija) je bio
dominantno institucionalno sredstvo za filantropsko pruzanje javnih usluga. Vakifi su ¢esti oblici
filantropije u islamskoj tradiciji, i danas veéina velikih porodiénih preduzeéa osniva vakife radi
podrske drustvenim ciljevima.

Uprkos ovoj tradiciji, korporativha davanja civilnom drustvu i davanja u razvojne svrhe, a ne
pruzanje neposredne pomoci i socijalnih usluga, ostaju novina. Bogati industrijalci i njihovi vakifi
su vazni izvori korporativne drustvene odgovornosti, ali to tezi kanalisanju u izgradnju projekata
i podrsku institucijama, kao Sto su Skole, bolnice i umetnost ili kulturni centri. Proces i trend
davanja organizacijama civilnog drustva i drugim zainteresovanim stranama u razvoju je joS
uvek u povoju. Kompanije sve vise daju organizacijama civilnog drustva u veéim i razvijenijim
gradovima, kao Sto je Istanbul. Pored toga, studija UNDP-a (2008) je pokazala da dok kompanije
bez izuzetka imaju pozitivan stav prema pitanjima kao Sto su ukljuCivanje drustvene zajednice
ili zastita Zivotne sredine, oni nisu voljni da podrze OCD koje rade na ljudskim pravima, rodnoj
ravnopravnosti ili u¢eséu i pravima zaposlenih.

Holcim Srbija™

Deo Holcim grupacije, ova kompanija je svetski lider u industriji cementa i gradevinskog
materijala. Holcim Srbija pridaje veliki znacaj aktivnostima vezanim za oblast korporativne
drustvene odgovornosti. Verujuéi da je aktivno ucesée u razvoju zajednice i kolektivni napor
svih drustvenih aktera klju¢ za razvoj i odrzivost jednog drustva, Holcim je objavio poziv za
podnosSenje predloga projekata pod nazivom ‘Partnerstvo za buduénost’, koji ima za cilj da
podrZi organizacije i institucije Ciji projekti mogu da doprinesu razvoju lokalne zajednice opstine
Paradin. Ziri je izabrao osam najboljih projekata od mnogih koji su dostavljeni. Odabrani projekti
su dobili finansijsku podrsku za implementaciju od kompanije Holcim u oblasti Paracina, Sto je
dodatno ojacalo veoma uspesSnu saradnju ove opstine i kompanije Holcim Srbija.

Javne organizacije: medunarodne, nacionalne, regionalne i lokalne

Postoji mnogo nivoa javnih organizacija koje podrZavaju rad organizacija civilnog drustva,
od institucija EU do nacionalnih/centralnih, regionalnih i lokalnih vlasti. Oni podrzavaju
organizacije ¢iji se projekti bave potrebama definisanim od strane njihovih javnih politika.
U ovom priru¢niku Poglavlje 5 detaljno opisuje mogucénosti finansiranja iz sredstava
Evropske komisije za organizacije civilnog drustva u vasim zemljama, i nacine za pristup
ovim fondovima.

Vazan izvor finansiranja za mnoge OCD su takode i nacionalne, regionalne i lokalne vlasti.
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Pokrajinski, gradski i opstinski fondovi za razvoj neprofitnog
sektora u Srbiji

Fond za razvoj neprofitnog sektora u Vojvodini je osnovan 2004. godine i bio je prvi fond ove vrste
u Srbiji. Podrzava projekte koji promoviSu razvoj organizacija civilnog drustva i uspostavljanje
sistematske saradnje izmedu lokalnih vlasti i civilnog drustva. U drugim gradovima, ukljucujucéi i
Beograd, Nis, Novi Sad i Zrenjanin, uspostavljena su slicna sredstva, ali ostaju u ranim fazama
razvoja.

Javnasredstvase obezbedujunaosnovuzakona
koji obi¢no postavljaju sveobuhvatnu svrhu
podrske vlade i koja su propra¢ena mnogim
pravilima i procedurama za regulisanje procesa
evaluacije i implementacije. Veliki broj pravila i
propisa za isplatu i koris¢enje javnih sredstava
su razvijeni da bi se izbegao direktan kontakt
izmedu davaoca i primaoca sredstava, i da
se spreci zloupotreba fondova i korupcija. Za
razliku od pojedinac¢nih donatora ili privatnih
korporacija/fondacija, direktan kontakt i
odnos izmedu finansijera i primaoca gotovo
da ne postoji. Mnogo puta kandidatima nije
ni dozvoljeno da imenuju svoje organizacije
u tekstu predloga. Poverenje se gradi ne kroz
bliske licne odnose, ve¢ kroz paZljivo pracena
pravila. Ovo ostavlja ograni¢en prostor za
fleksibilnost i adaptaciju prvobitnih planova
za izmenu stvarnosti.

e

Takode je vazno da budete svesni da su

troskovi pristupa i upravljanja javnim sredstvima mnogo veci od onoga sto je dozvoljeno
da ukljucite u projektnu budZetnu liniju administracije, tako da morate imati druge izvore
finansiranja za njihovo pokrice. Vasa organizacija takode treba da obezbedi reserve novc¢anih
tokova, jer se javna sredstva uopsteno nadoknaduju nakon sto su potrosena i finansijer mora
biti siguran da su sredstva potrosena u skladu sa postovanjem svih pravila i procedura. U
mnogim slucajevima rezerve moraju biti koris¢ene i kao obavezni doprinos vase organizacije
za troskove projekta.
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Izvori finansiranja iz lokalne samouprave u Hrvatskoj¥

PodrSka lokalne vlasti organizacijama civilnog drustva je znacajan: u 2007. godini, 46 miliona
evra je izdvojeno od strane okruznih administracija za OCD, dok su opstine doprinele ukupno
60 miliona evra. Ova podrSka je od sustinske vaznosti za odrzavanje nacionalne arhitekture
odrzivog civilnog drustva. Postoji odredena neravnoteza u ciljnim oblastima podrSke OCD od
strane centralne i lokalnih samouprava. 66 procenata od ukupne koliGine vladine podrSke
organizacijama civilnog drustva se alocira na kulturu i kulturno naslede i sport, dok su na treéem
mestu, zauzimajuéi samo 11,5 procenata od ukupnog zbira, organizacije civilnog drustva koje
predstavljaju socijalno ugrozene i osobe sa invaliditetom.

Izvori finansiranja iz centralne vlasti u Hrvatskoj"

Hrvatska vlada obezbeduje znacajno finansiranje OCD putem razliGitin ministarstava i drzavnih
kancelarija. U 2008. godini, ukupna sredstva centralne vlasti, ukljucujuéi grantove koje dodeljuje
Nacionalna zaklada za razvoj civilnoga drustva, iznosila su 86,7 miliona evra. Sva sredstva su
dodeljena putem javnih poziva za predloge u skladu sa transparentnim i prethodno definisanim
kriterijumima. Davanje grantova je proces regulisan Kodeksom dobre prakse, standarda i merila
za dodelu grantova za realizaciju programa i projekata OCD, koji je usvojio Hrvatski sabor u
februaru 2007. godine i kojim koordinira Ured za udruge.

Moguénosti za finansiranje aktivnosti su na raspolaganju organizacijama civilnog drustva koje se
takmice za direktne ugovore o uslugama kod lokalnih i drzavnih uprava. OCD su potpisale dosta
takvih ugovora za pitanja usluga starijim ljudima, Zrtvama porodi¢nog nasilja, i beskuénicima.
Ugovaranje socijalnih usluga, medutim, ostaje neregulisano i, na terenu je veéinom i dalje
nerazvijeno. U 2008. godini, osobe sa invaliditetom su najceséi direktni korisnici budzZetskog
finansiranja projekata, zatim deca, omladina i ratni veterani. NajceSce finansirani projekti su bili
oni Ciji je fokus na neformalnim obrazovnim aktivnostima i obukama (25%).
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Profit od narodnih lutrija se takode koristi za podrsku aktivnosti organizacija tre¢eg sektora.

Narodna lutrija Velike Britanije

Narodna Lutrija je najveca lutrija u Velikoj
Britaniji. Njome upravlja Kamelot grupa, kojoj je
odobrena dozvola 1994, 2001. i ponovo 2007.
godine. ReguliSe je Komisija za nacionalnu
lutriju. Sve nagrade se isplacuju u pausalnom
iznosu i oslobodene su poreza. Od svake funte
(£) koja je potroSena na igre na srecu, 50%

odlazi na nagradni fond, 28% na dobrotvorne donacije, 12% britanskoj vladi, 5% komisionom
prodavcu, dok Kamelot dobija 4,5% za pokrice troSkova poslovanja i 0,5% dobiti.

Raspodela novca za dobrotvorne donacije nije odgovornost operatera, nego Nacionalnog fonda
za distribuciju lutrije (NLDF), kojim upravlja vladino Odeljenje za kulturu, medije i sport. Fond
nasleda lutrije (FHP)!, deo NLDF, je otvoren za apliciranje 1994. godine. On koristi prikupljeni
novac preko Nacionalne lutrije za transformaciju i odrZanje bastine Velike Britanije. 0d muzeja,
parkova i istorijskin mesta arheologije, prirodnog okruzenja i kulturnih tradicija, FHP obezbeduje
grantove za podrsku razli¢itih aspekata bastine Velike Britanije. 0d 1994. godine FHP je podrzao
vise od 28.800 projekata, rasporedujuci preko 4,3 milijardi funti Sirom Velike Britanije.

lzvor: http://en.wikipedia.org/wiki/Heritage_Lottery_Fund

Drzavna lutrija Crne Gore'*

Vladina komisija izdvaja ukupno 3,4 miliona evra iz nacionalne lutrije i igara na srec¢u, kao
glavni drzavni izvor finansiranja organizacija civilnog drustva. Komisija podrzava projekte iz
oblasti socijalne zastite i humanitarne aktivnosti, potrebe osoba sa invaliditetom, razvoj sporta,
obrazovanje dece i omladine, kulturu i tehni¢ku kulturu, doprinos borbi protiv droge i svih vrsta
zavisnosti. 75% od 3,4 miliona je drzavnim dekretom odvojeno za finansiranje OCD; samo 60%
troSkova svakog projekta je pokriveno. Potraznja za ovim izvorom finansiranja je velika i u 2009.
godini podrzano je 264 projekta od ukupno 800 prijava.

Konkursna procedura nije transparentna i kriterijumi finansiranja su slabo razvijeni. Ne postoje
adekvatna sredstva za procenu kvaliteta i odrzivosti projekata. PoSto Komisija dodeljuje
grantove bez potpisivanja formalnog ugovora sa korisnikom, i kako nema mehanizma procene
i izveStavanja, sistem je otvoren za zloupotrebe. Praéenje rada Komisije, koje je sproveo Centar
za gradansko obrazovanje, otkrilo je ozbiljne povrede formalne procedure od strane ¢lanova
Komisije za raspodelu grantova.
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KLJUGNE TEME

Ovo poglavlje opisuje razlic¢ite oblike finansiranja, kao $to su donacije, pokloni, korporativna
filantropija, sponzorstva, direktne donacije, odreden procenat od pojedinih poreza, ciljni
marketing, prodaja proizvoda, nabavka, kupovina plus, ko-brendirane manifestacije i
programi, grantovi, ¢lanarine, naknade za usluge i proizvode, socijalna preduzeca, upotreba
materijalnih i nematerijalnih sredstava, itd.
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FORME FINANSIRANJA

Donacije i pokloni

Donacija ili poklon mogu biti mali ili veliki, jednokratni ili periodi¢ni, ponudeni od strane
pojedinaca, korporacija ili fondacija, u vidu novca, imovine, opreme ili volonterskog rada.
Opisac¢emo neke od njih u daljem tekstu:

Korporativna filantropija/sponzorstvo

Odvija se kroz direktne novcane poklone i obi¢no se fokusira na odredeni program koji
¢e neprofitni sektor sprovoditi. Sredstva mogu dolaziti od odnosa sa zajednicom ili iz
marketinskih budZeta korporacija koje ocekuju izvesnu koli¢inu publiciteta zauzvrat.

Korporativna
partnerstva Nacionalne
geografije

Nacionalna geografija je osnovala
program Partneri u misiji, izabranu
grupu korporativnih partnera Ccije
su poslovne prakse u skladu sa
misijom inspirisanja ljudi za brigu
o planeti. Ovo je strateSki oblik
kreativnog partnerstva sa poslovnim

organizacijama koje proSiruje uticaj misije organizacije. Partnerstvo ukljucuje sredstva, opremu,
struénost i zajedni¢ku komunikaciju inicijative Nacionalne geografije ka novoj publici.

U kontekstu centralne i isto¢ne Evrope, termin “dobrotvorni” je u $iroj upotrebi od termina
filantropije, i opisuje raznovrsne aktivnosti, kao $to je pomo¢ siromasnima, beskuénicima
i drugima u nevolji. Iako nije uobicajeno pravljenje razlike izmedu ova dva termina,
svakodnevna percepcija filantropskih davanja od strane korporacija se vise bavi “razvojnim”
stilom davanja. Ovo je zasnovano na principu “ne dajte ribu - dajte Stap za pecanje”, ili
“pomozite onima koji su u stanju i voljni da pomognu sebi”, a to je viSe usmereno ka
obrazovanju, kulturi i socijalnim inovacijama. Dobrotvorno davanje se generalno shvata kao
pomo¢ onima kojima je potrebna, a koja kao svoj glavni cilj ima ublazavanje nejednakosti.
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Specijalna skola za decuiomladinu sa oSteéenim vidom Dimitar
Vlahov, Skoplje, BJR Makedonija

Da bi se pokrile specificne potrebe dece *
sa poteskocama oStecenog vida, koja se
ovde $koluju unazad mnogo decenija, ECS
- Akcionarsko drustvo za informacione i ~
komunikacione tehnike i jedna od najvecéih

i najiskusnijih IT kompanija u Republici
Makedoniji - prihvatila je predlog da se zavrsi
renoviranje Skolskog dvorista, kao prostora

koji koriste za igru tokom svog slobodnog
vremena. Veoma osteceno, postojece skolsko |
dvoriste je ¢esto uzrokovalo nesrece kod dece - e -
ostecenog vidaiovo pitanje je zahtevalo hitno

reSenje. Zajedno sa donacijom, ECS je pripremio projekat i obezbedio materijal i
masine za renoviranje $kolskog dvorista.

Donacija za Klinicki centar Crne Gore

Povodom proslave 30 godina uspesnog poslovanja, Gintas kompanija je odlucila
da donira sredstva svakoj zemlji u kojoj ima filijale. U Crnoj Gori su sredstva
izdvojena za Klini¢ki centar Crne Gore, koji pruza usluge zaposlenima koji rade
na gradilistima Gintasa. Zahvaljujué¢i donaciji od 50.000 evra, renovirano je
Sest bolnickih soba sa 18 kreveta na odeljenju za neurohirurgiju, $to je znacajno
poboljsanje kvaliteta hospitalizacije na ovom odeljenju.

Donacija za Dom za nezbrinutu decu u Crnoj Gori

Kompanija Podravke je donirala Domu za nezbrinutu decu “Mladost” u Bijeloj. Ova vredna
donacija sastoji od ¢itavog kompleta ELEKTROLUKS kuhinjskih aparata koja ¢e omogucgiti laksu,
brzu i kvalitetniju pripremu hrane za decu u ovoj kuci.
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Pojedinacne direktne donacije/pokloni

Nov¢ani pokloni se mogu obezbediti putem veoma razli¢itih kanala, kao sto su internet,
mobilni telefoni, bankovni transferi, ¢ekovi ili posta.

Mali pokloni

Ovo su mali pokloni koji dolaze od ljudi veruju u vas dobar rad. Oni su pokloni podrske.

Veliki pokloni

Ljudi koji veruju u viziju vase organizacije daju velike poklone. To su pokloni koji
predstavljaju ulaganje u vasu buducnost. Veliki poklon se definiSe kao bilo koji poklon toliko
velik da njegova veli¢ina ima potencijal znac¢ajnog uticaja na aktivnosti vase organizacije.
Potrazivanje velikog poklona se vrsi preko mreze i negovanja pravih kontakata, stvaranjem
pravih mogucnosti i definisanjem fokusiranog zahteva o kom se moZze pregovarati sa
identifkovanim pojedincima.

Legati

Legat je konacni poklon koji posveceni istomisljenici Zele da daju cilju koji im je inspirisao
zivot. Legati su veoma vazan izvor prihoda za mnoge dobrotvorne organizacije. Na primer,
u Velikoj Britaniji legati predstavljaju preko 25% ukupnog prihoda od pojedinaca za najboljih
500 dobrotvornih organizacija za prikupljanje sredstava, a posebno u organizacijama koje se
bave zdravstvom ili Zivotinjama™ Nesto manje od 50% odraslih u Velikoj Britaniji imaju
testament, ali vise od jednog od deset onih koji imaju napisan testament ostavlja svoju
imovinu u dobrotvorne svrhe*. Institut za Kodeks prakse za prikupljanja sredstava* ima
odeljak o dobrim praksama prikupljanja sredstava od nasleda, koji reguliSe ovu ponekad
dosta osetljivu oblast.

Zaduzbine i rezervni fondovi

Zaduzbina je organizacija kapitala i drugih sredstava, koji su uloZeni u ciljne nacine: na
primer, u finansijsko ili trziste kapitala. Zaduzbine su uspe$ne uglavnom u zemljama
u kojima su ova trzista visoko razvijena i uredena. Za prijem zaduZzbine neophodno je
ispunjavanje odredenih uslova: (1) organizacija planira da radi vie decenija, (2) finansije
koje su na raspolaganju nisu neophodne za rad i programske aktivnosti, i (3) organizacija
je kompetentna u radu sa finansijskim instrumentima, a pravno okruZenje omogucava i
reguliSe ulaganje sredstava.
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Centralno-evropski univerzitet - CEU

CEU je univerzitet na engleskom jeziku koji nudi stepene obrazovanja u druStvenim naukama,
humanistickim naukama, pravu, javnoj politici, biznis menadzmentu, ekologiji i matematici.
Univerzitet se nalazi u Budimpesti, a akreditovan je u Sjedinjenim Americkim Drzavama i u
Madarskoj. CEU je institucija organizovana u americkom stilu, kojom upravlja upravni odbor, sa
poveljom od Upravnog odbora Univerziteta drzave Njujork. CEU ima viSe od 1500 studenata iz
100 zemalja i 300 ¢lanova fakulteta iz viSe od 30 zemalja. 2005. godine, suosniva¢ Univerziteta
DZordz Soros objavio je udvostru¢avanje CEU zaduzbine na 400 miliona evra. CEU Fond je jedna
od najveCih akademskih zaduzbina u Evropi i osnovan je sa ciliem obezbedenja dugoro¢ne
finansijske odrzivosti CEU. On pruza godiSnja finansijska sredstva za najbitnije troSkove
poslovanja Univerziteta u Budimpesti.
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Sredstva koja organizacija ¢uva da bi ih koristila u vanrednim situacijama ne predstavljaju
zaduzbinu, vec rezervni fond. Sledeca tabela prikazuje razlike izmedu zaduZbina i rezervnih

fondova.xi

Rezervna sredstva Zaduzbine

Neophodna unutrasnja pravila upotrebe : Prema administrativnim pravilima,

Postavka

ezbedile dugorocnu

"Ikorlste se da bi ob

Koriste se kad su heophodnaiili u
Svrha L .
vanrednim situacijama

i bezbednost organizacije
Prestanak :
funkcije

Vremenski rok .
i Generalno neogranicen

trajanja

Ukoliko uprava neprofitne organizacije  : Definisano statutom, odobrava
smatra potrebnim administrator

LGINIGNISTETG I Nema potrebe za angaZovanjem Za administraciju zaduzbine potrebno
zahtevi eksperta angazovanje eksperta

Optimalna Ocekuje se da se iznos povrati najmanje
veliGina i 20 puta

Omogucava fleksibilnost finansijskog Doprinosi dugoro¢noj odrzivosti i
menadZmenta (protok novca, doprinosi) stabilnosti

Umanjuje motivaciju za prikupljanje

Povecanje

Prednosti

) Ukoliko se fondom pogresno rukovodi, : . ._ L
Moguce mane " . i : sredstava i potencijalnu komunikaciju sa
postoji mogucnost gubitka : L e

: donatorima i istomisljenicima
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Namenski procenat
od pojedinac¢nih
poreza

Kroz sistem namenski odvajanih
sredstava od poreskih obveznika
vlada moze pruZiti podsticaj -
pojedincima za podrsku

organizacijama treceg sektora. Ova

Sema je medu prvim usvojenim

finansijskim  mehanizmima u

regionu srednje i isto¢ne Evrope. : bt
Pojedina¢ni poreski obveznici
imaju pravo da usmere odredeni
procenat svojih poreskih prihoda,
preko vladinog trezora, na jednu
ili vise odredenih OCD (u nekim
zemljama, dozvoljeno je odabrati
samo one OCD saranije odobrenog
spiska). lako je popularno ime za
ovaj mehanizam procentualna
filantropija, ovaj tip finansiranja
skre¢e mehanizme novca koji je ve¢ placen drzavi i ne donosi poreskom obvezniku nikakve

dodatne troskove (niti poreski obveznik dobija bilo kakav povracaj novca ili druge koristi
ako on/ona odluci da ne donira sredstva).

Namenski poreski sistemi u centralnoj i isto¢noj Evropi

Madarska je medu prvim zemljama u regionu usvojila takav mehanizam 1996. godine, koji
omogucava poreskim obveznicima da dodele 1% od svojih poreza na prihod organizacijama
civilnog drustva, kao i dodatnih 1% crkvi. Druge zemlje prate slicne mehanizme: u Slovackoj
2% poreza na prihod moze biti donirano (od strane korporativnih, kao pojedinacnih poreskih
obveznika), u Sloveniji 0,5%, u Rumuniji 2%, u Poljskoj 1% i 2% u Litvaniji.

@_



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Dobrotvorni marketing

Dobrotvorni marketing, ili CRM,
je doziveo svoju ekspanziju u
poslednjih nekoliko godina, iako je
relativno mlad pojam.

Kompanije su u potpunosti prihvatile
ono 35to se zove ciniti dobro dok dobro
radimo.

Dobrotvorni marketing povezuje
kompanijski marketing i prodaju
u svrhu socijalnih izazova, ili
dobrotvornog rada, na obostranu
korist i promociju oba partnera.

Dobrotvorni marketing moZe postati glavni nacin na koji kompanije izrazavaju svoje
drustvene odgovornosti. Sada postoji mnogo verzija ovakve vrste marketinga, ali u osnovi
to je sporazum izmedu privrednog i neprofitnog subjekta o prikupljanju novca za odredenu
stvar. Privredni subjekat ocekuje profit od vece prodaje svojih proizvoda i od pozitivne
slike koja dolazi od povezanosti sa prepoznatom OCD ili dobrotvornim ciljem. Dobrotvorni
marketing nije anonimna ili suptilna donacija neprofitnom sektoru, nego omogucava
javnosti da zna da je ova korporacija drustveno odgovorna i zainteresovana za iste izazove
kao i njeni potrosaci. Neprofitna i finansijska korist nastaju kroz podizanje javnog profila,
kao rezultat marketinskog napora partnera. Ovakve marketinske kampanje su procvetale u
poslednjih nekoliko godina i mogu obezbediti sredstva za organizacije civilnog drustva koje
se pojavljuju u veéem broju zanimljivih formi*.

Uzro¢ni marketing moZze imati mnoge oblike, uklju¢ujuéi i promociju zajednicke poruke,
licenciranje proizvoda, podrske i uverenja, a moze se koristiti od strane lokalnih partnerstava
ili programa usluga zaposlenih. Naj¢esce je dobrotvorni marketing povezan sa specifi¢nim
proizvodima, uslugama ili transakcijama. Prilikom formiranja marketinske kampanje klju¢ni
elementi koji treba da budu identifikovani i dizajnirani su:

u zainteresovane strane i partnerstva;
= komunikacija;
®  brendiranje i strategija;

= korist, evaluacija i merenje.
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Dobrotvorni marketing u Italiji

Projekat italijanske mobilne telefonije TIM pod nazivom ‘Poni solidarnosti®"’ je projekat pomogi
starijim osobama tokom letnjih odmora (jul i avgust), kada gradovi postaju pusti. TIM obezbeduje
sredstva po osnovu telekomunikacione centrale (donirano 5 centi od svakog poziva) i mobilne
telefone za volontere za pomo¢ starima za: kuénu dostavu lekova i kupovinu drugih predmeta,
preuzimanje birokratskin zadataka ili jednostavno druzenje. Projekat je partnerstvo sa
neprofitnim volonterskim udruzenjima izabranim iz sedam opstinskih okruga Italije. Udruzenja
pruzaju informacije i savete i ¢ine prvu tacku kontakta za ljude. TIM je organizovao i pokrenuo
kampanju, aktivnosti, medijsku promociju, i odgovoran je za pracenje projekta.

Prodaja proizvoda

Ova vrsta marketinga moze ukljucivati
zajednicke akcije vise kompanija ili
kreiranje posebne robne marke. Na RED
primer, Crvena kampanja (www.joinred.

com) udruzuje vise kompanija koje

prodaju razlic¢ite proizvode (npr. crvena

Gap majica ili crveni iPod), od ¢ije se EIE.ISIIEI*;‘EETTED RI%E

ER?;}:I ngaja procenat za prevenciju I N A F R I c A

& A PRSI PREINLE O CFRRDRCIT

Transakcioni marketing - kupovina plus

Ova kampanja se vodi na kasama prodavnica ili drugih maloprodajnih mesta. Tipi¢no kupci
su pitani da li Zele da dodaju donaciju svom rac¢unu. Iznosi su obi¢no mali, dovoljno za
pristanak vecine ljudi. Prodavnica procesuira novac i daje ga neprofitnim organizacijama
sa kojima je partner. Promocija je obi¢no niskog intenziteta, ali ¢ini ove programe lako
podesivim i brzim, tako da ova vrsta prikupljanja moze na vreme i prakti¢no doprineti,
recimo, pomoci za nesrece uzrokovane prirodnim katastrofama.
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Arkoiris kreditne kartice u Spaniji

Kreditna kartica zvana ‘Arkoiris’, ili duga, je pokrenuta 1998. godine od strane kompanije
Hispamer doniranjem kupaca u visini do 0,7% od kupovine u dobrotvorne svrhe po svom
izboru od selektovanin sedam ciljeva, ukljucujuéi organizacije Lekovi bez granica, Intermon,
Amnesti internesnal, Pozitivna pomo¢, Gej i lezbejska federacija, Fondacija za Zene, i Grinpis.
Ona takode ukljucuje podsticaj sistema: za svaku kupovinu od 1.000 pezeta (6,01 evra),
kupac moze napraviti donaciju za konkretne projekte koje vodi jednan od sedam dobrotvornih
ucesnika. Umesto da podrzavaju jednu specificnu dobrotvornu svrhu, Hispamer je odabrao
broj humanitarnih organizacija aktivnih u razli¢itim oblastima drustvenog interesa. Program je
podrzan kroz liniju korisnickog servisa i internet stranicu, koje pruzaju informacije o profilu i
aktivnosti dobrotvornih organizacija uklju¢enih u program, kao i finansijske informacije, kao sto
su godisnje procentualne stope.

Licenciranje logoa, brenda i sredstava neprofitne
organizacije

Licenciranje predstavlja seriju proizvoda koji su
ekstenzije neprofitne misije, od koris¢enja svog
logoa na promotivnim materijalima, kao sto su
majice, Solje i kreditne kartice, do mogucnosti
da odredena OCD daje sertifikat ili pohvalu
odredenim proizvodima. Primer za ovu drugu
opciju je Ameri¢ko udruZenje za srce koja daje
priznanja za proizvode koji zadovoljavaju
njihove standarde za zdravlje srca, kao §to su
Cirio zitarice.

Ko-brendirani dogadaji i

programi

Ilustrova¢emo ko-brendiran program kroz primer muzeja za decu u Londonu koji se udruzio
sa kompanijom 3M da bi izgradio i opremio galeriju nauke za decu. Uces¢e korporacije
u ovom programu je dublje od uobi¢ajenog sponzorstva - naucnici iz kompanije koji su
ukljuceni u pruzanje pomoci zaposlenima na eksponatima rade volonterski.
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Inicijativa Ameriken Ekspresa - jedan od prvih dobrotvornih
marketinga

Tokom ranih osamdesetih, Ameriken Ekspres pridruzio se
neprofitnoj grupi koja je prikupljala sredstva za obnovu Kipa
slobode. Ameriken Ekspres je donirao deo od svake transakcije
preko svojih kreditnih kartica za ovaj poduhvat, i dodatni iznos
za svaku prijavu za novog korisnika kreditne kartice. Kompanija
je takode pokrenula reklamnu kampanju vrednu 4 miliona
dolara. Rezultati su sada legendarni: Fond za obnovu je prikupio
preko 1,7 miliona dolara i koriSéenje Ameriken Ekspres kartica
je poraslo 27%. Broj prijava za nove kartice je porastao 45% u
odnosu na prethodnu godinu. Sve ovo je postignuto posle tri
meseca kampanje.

Grantovi

Grantovi su verovatno oblik kroz koji primate ve¢inu vasih sredstava od fondacija, vlade ili
korporacija. Predvideni su za usluge podr§ke mnogim neprofitnim organizacijama, posebno
u oblasti drustva, zdravstva i obrazovanja. Donacije se obi¢no dodeljuju kroz proces
konkurencije i ¢esto su vezane za odredene vremenske rokove.

Organizacija podnosi zahtev za odobrenje podnetog predloga u cilju pristupa grantovima.
To je razlog zasto morate imati osoblje sa znanjem pisanja projekata i upravljanja projektima.
Nakon evaluacije predloga, odobrenje za finansiranje odreduje se sistemom rangiranja.
Dilema mnogih prilika za ovu vrstu finansiranja je vreme potrebno za pisanje predloga i
zestoka konkurencija koja ¢esto postoji. Da biste pristupili vladinim grantovima predlozi
obicno moraju biti duzi i komplikovaniji od onih napisanih za pristup fondacijskim
grantovima.

Clanarine

Clanarine su veliki deo sredstava za finansiranje organizacija sa velikim brojem ¢lanova.
Plac¢anje ¢lanarine ne samo $to donosi prihod za NVO, negojaca i posvecenost ¢lanovaistvara
oc¢ekivanje da ¢e NVO voditi ra¢una o svojim ¢lanovima kroz pruzanje usluga. Clanarine se
mogu postavljati na raznim nivoima, $to omogucava i veoma posvecenim i vise-ili-manje
pasivnim ¢lanovima da odrZze svoj status ¢lanstva.
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Kraljevsko drustvo za zastitu ptica
- RSPB

RSPB je jedna od najvecih dobrotvornih organizacija
Velike Britanije. Sa preko milion ¢lanova, ukljucujuéi
preko 195.000 mladih ¢lanova, ona je za dobrotvorne
svrhe tokom 2007. godine prikupila 78.6 miliona funti.
RSPB ¢lanovi, mladi i stari, urbani i ruralni, dolaze iz
svih krajeva Velike Britanije i najveci su izvor prihoda
za Drustvo. Ali RSPB ¢lanstvo je razvijeno od strane
organizacije ne kao izvor donacija ili povremenih
prihoda ve¢ kao pruzanje usluga ¢lanstvu. Oni mogu

na forumu odabrati razlicite vrste ¢lanstva.

Finansiranje vase organizacije od ¢lanarina zahteva veoma dobar sistem i transparentnost
finansijskog upravljanja. RSPB obec¢ava svojim ¢lanovima da ¢e za svaku funtu od ¢lanarine
kanalisati 90 penija u sadasnje i buduce o¢uvanje projekta. Postoje dve brige organizacija koje
finansiraju svoje aktivnosti kroz ¢lanarine: na jednoj strani privlacenje novih pripadnika, a sa
druge strane zadrZavanje postojecih ¢lanova. Procenat odraslih ¢lanova RSPB koji obnavljaju
svoje ¢lanstvo svake godine je navodno ostao nepromenjen godinama, na nesto ispod 90%.
U poslednjih nekoliko godina RSPB se prebacilo na povec¢ano privlacenje novih ¢lanova
metodom licem-u-lice, i prijavili su 130.000 novih ¢lanova u jednoj godini, od kojih je 63%
privuceno li¢nim pristupom. Clanarine su generisale 26% prihoda RSPB u 2008. godini.*

Naknada za usluge ili proizvode

Dok mnoge OCD pruzaju usluge svojim ciljnim grupama, najcescée finansirane iz donacija,
¢lanarina ili poklona, takode postoje brojne OCD koje prikupljaju naknade za svoje usluge.
Uz pravu strategiju za postavljanje cena raznih usluga, organizacije civilnog drustva mogu
ovako obezbediti znacajan deo svog budZeta.

Zagovornici koris¢enja naknade navode sledece argumente:
= Jjudi viSe cene stvari koje su u obavezi da plate;
= lica koja imaju koristi od koris¢enja usluga treba da dele troskove;

®  mala naknada moZe da podrzi povecanje kvaliteta i kvantiteta pruzenih usluga.
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Protivnici naknada tvrde da:

®  oni kojima su potrebne OCD usluge obi¢no nemaju sredstva za plac¢anje tih usluga
i treba da ih prime besplatno;

®  akovlada placa, ova situacija moZze da uti¢e na nezavisnost organizacije, sposobnost
da deluje kao posmatrac ili da se zalaze za promenu politike.

Neprofitne organizacije mogu dobiti sredstva naplatom svojih proizvoda, obi¢no putem
publikacija, razglednica, majica i drugih proizvoda koji se prodaju korisnicima ili $iroj
javnosti. Osim ako OCD ne koristi dodatnu vrednost vezanu za svoju misiju da bi svojim
marketingom opravdala ve¢u cenu svojih proizvoda, proizvodi u malom broju nisu isplativi
i ¢esto su finansirani kroz donacije.

Ako razmiSljate o pokretanju privredne aktivnosti da biste osigurali prihode za vasu
organizaciju, morate uzeti u obzir sledeca pitanja:

® ko ¢e sprovoditi poslovne aktivnosti? Da li ¢e to biti sama neprofitna organizacija,
ili ¢e biti uspostavljen novi komercijalni entitet? Ili, da li ¢e se ukljuciti drugaciji
model saradnje izmedu komercijalne i neprofitne organizacije?

®  Da li ¢e takve poslovne aktivnosti oduzimati previSe vremena i energije na Stetu
va$e misije?
Vazno je da budete svesni da nije lako napraviti profit od prodaje usluge ili proizvoda - da je
lako, svako bi verovatno bio preduzetnik. U privatnom sektoru, vise od polovine svih malih
preduzeca zavrsi neuspehom i u stecaju u prve dve godine rada, a nema razloga zasto bi
situacija bila drugacija u neprofitnom sektoru. Vreme koje je potrebno da se postigne situacija
u kojoj profit u potpunosti pokriva rad i aktivnosti moze biti dugo. U pitanju su godine, a
ne meseci. Preduzeca su takode osetljiva na trzisne fluktuacije i fluktuacije deviznog kursa.
Jedna lo$a investicija bi mogla znaciti gubitak sredstava neprofitne organizacije, a ponekad
¢ak i njene dobre reputacije. Trziste je dinami¢no po svojoj prirodi i karakterie napore
preduzeéa da maksimiziraju svoj profit i povecaju svoju bazu klijenata. Ovo okruzenje obi¢no
isklju¢uje lica koja ne dolaze sa novim proizvodima i uslugama. Neprofitne organizacije koje
Zele da udu na trziste moraju imati proaktivni pristup i oslanjati se na sopstvene finansije.
Bez zdravog preuzimanja rizika i hrabrosti da se sprovede inovacija, dugoro¢ni uspeh na
trziStu nije verovatan.

Nove vrste preduzetnickih pristupa koje OCD preuzimaju trenutno koegzistiraju sa
tradicionalnijim ekonomskim/poslovnim aktivnostima dok se organizacije civilnog drustva
trude da obezbede osnove finansiranja nezavisno od podrske fondacija i vlada. Organizacije
pokrenute drustvenim misijama koje primenjuju trzi$ne strategije za postizanje svojih ciljeva
su trenutno oznacene kao socijalna preduzeca.

Pokret socijalnog preduzetnistva u neprofitnom sektoru ukljucuje i neprofitne organizacije
koje koriste poslovne modele da ostvare svoje misije, i profitne organizacije ¢ija je primarna
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svrha drustvena. Njihova namera - da
ostvare ciljeve koji su drustveni i/ili
vezani za Zivotnu sredinu, kao i finansijski
- Cesto se naziva ‘Trostruki bilans’.
Trostruki bilans (“Triple Bottom Line’ -
TBL ili 3BL, takode poznata i kao ‘ljudi,
planeta, profit’ ili “tri stuba’) obuhvata
prosiren spektar vrednosti i kriterijuma
za merenje organizacijskog uspeha:
ekonomskog, ekoloskog i socijalnog.

Najbolja u toj oblasti Evropska
istrazivacka mreza, EMES (www.emes.
net) saraduje sa definicijom drustvenih preduzeca koja se oslanjaju na sledece kriterijume:!

Ekonomski kriterijumi

®  umesto pretezne zavisnosti od donacija, postoji kontinuirana aktivnost proizvodnje
i prodaje roba i usluga;

= visok stepen autonomije stvoren dobrovoljno od strane grupe gradana i upravljan
njima, a ne direktno ili indirektno od strane javnih vlasti ili privatnih preduzeca;

®  znadajan ekonomski rizik u kom ¢lanovi imaju odgovornost da obezbede
odgovarajuca finansijska sredstva;

®  aktivnosti zahtevaju minimalan broj plac¢enih radnika, iako, kao tradicionalne
neprofitne organizacije, socijalna preduze¢a mogu da kombinuju dobrovoljni i
placeni rad.

Socijalni kriterijumi

®  eksplicitni cilj koristi za zajednicu - naime, sluZe zajednici ili odredenoj grupi ljudi,
promovisu osecaj drustvene odgovornosti na lokalnom nivou;

®  gradanska inicijativa - socijalna preduzeca su rezultat kolektivne dinamike
ukljucivanja ljudi koji pripadaju zajednici ili grupi koja deli odredene potrebe ili
cilj;

= donosenje odluka nije zasnovano na vlasnickom kapitalu - primenjen je princip
“jedan ¢lan, jedan glas”. Iako vlasnici kapitala u drustvenim preduzec¢ima igraju
vaznu ulogu, prava odlucivanja se dele sa ostalim akcionarima.

®  participatorni karakter, uklju¢ujuéi one koji koriste aktivnosti - korisnici usluga
socijalnih preduzeca su predstavljeni i ucestvuju u njihovim strukturama. U
mnogim slucajevima jedan od ciljeva je da se oja¢a demokratija na lokalnom nivou
kroz ekonomske aktivnosti.
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®  ograni¢ena raspodela dobiti - socijalna preduzeca uklju¢uju organizacije koje
potpuno zabranjuju raspodelu dobiti, kao i organizacije kao $to su zadruge, koje
mogu distribuirati profit samo u ograni¢enoj meri.

Trenutna istraZivanja karakterisu socijalna preduzeca kao ona ¢iji ciljevi koje cesto spadaju
u tri glavne kategorije:

1 Integracija ugrozenih ljudi kroz rad (socijalna preduzeéa za radnu intergraciju)

Fondacija Motivacija Rumunija

Fondacija Motivacija Rumunija pokrenula je i razvila socijalna preduzeéa u korist osoba sa
invaliditetom: Motivacija Rumunija d.o.o0. Ovo socijalno preduzece ima status zastiéene jedinice
- preko 30% zaposlenih su osobe sa invaliditetom. Prema zakonodavstvu u Rumuniji, svaka
javna ili privatna ekonomska jedinica sa preko 50 zaposlenih koja kao 4% svoje radne snage
zaposljava osobe sa invaliditetom ima pravo da odbije troSkove svih proizvoda i usluga kupljenih
od zasti¢ene jedinice, u okviru granica dugovanja poreza drzavi. Motivacija Rumunija Ltd je
zapocela svoje aktivnosti proizvodnjom prilagodenih kolica 2001. godine. Dalje produktivne
aktivnosti su redom dodavane: Centar za pomocnu tehnologiju, Motivacija staklene baste,
Odsek digitalne Stampe Motivation2print, zaposljavanje i Zavod za zapoSljavanje osoba sa
invaliditetom.

Trenutno, Okruzne kucée za zdravstveno osiguranje nadoknaduju troSkove opreme preporucene
od strane specijalizovanih lekara i prilagodene od strane Motivacije. Nakon distribucije kolica
i obuke za aktivnu rehabilitaciju, korisnici takode mogu pristupiti drugim uslugama koje pruza
Fondacija Motivacija Rumunija.

Bastovanstvo je jedan od najboljih nacina da se opustite dok radite nesto produktivno. Motivacija
je integrisala ovu aktivnost u svoje okupacione terapijske programe. Radionica baStovanstva
dolazi da dopuni rezultate koji su postignuti na Integrisanoj okupacionoj radionici, kroz koju su
otvorene staklene baste za decu sa teSkoéama u u¢enju i mlade korisnike invalidskih kolica. Kroz
Radionicu bastovanstva MR zadovoljava potrebe za struénim obrazovanjem i omogucava da se
van-institucionalno pomogne mladim ljudima sa intelektualnim invaliditetom, omoguéi pristup
zaposljavanju, i pruzi dostojanstveno mesto u zajednici. U dva zagrejana plastenika mladi ljudi
smesteni u porodi¢nom tipu ku€a su u stanju da nauce kako se uzgaja povrée i ukrasno bilje
tokom cele godine, kako da odrZavaju vrtove, ukljucujuci i koriSéenje specificnih alata i opreme
za ovu vrstu posla. Prinod od bastenskih proizvoda kao Sto su povrée i ukrasno bilje i usluga
odrZavanja baste obezbeduju pomoé mladim ljudima sa invaliditetom za podrsku stambenog,
porodi¢nog tipa programa zastite.

Kao zasti¢ena jedinica, radionica Basta obezbeduje proizvode iz staklene basSte i usluge koje
se mogu Kkupiti od strane potencijalnih partnera u okviru pravnog okvira 448/2006 (videti
informacije za poslodavce). Profit od ove aktivnosti podrzava slobodno pruzanje usluga osobama
sa invaliditetom fondacije Motivacija Rumunija.
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2 Pruzanje socijalnih usluga

Mnoge OCD su aktivne na raznim trzistima, ukljucujudi i javni sektor trzista za javne usluge
iugovore.

Zakoni u Poljskoj

Zakoni u Poljskoj ohrabruju OCD da konkuriSu za ugovore za socijalne usluge kroz otvorene
tendere u organizaciji lokalne samouprave, kao i da formiraju partnerstva za pruzanje usluga sa
organima drZzavne uprave. Prilikom odlucivanja o ponudi usluga, lokalne uprave su u obavezi da
razmotre predloge civilnog drustva. Pored toga, lokalne samouprave su u obavezi da sprovedu
tender ukoliko OCD podnese predlog pruzanja usluga koje se trenutno pruzaju isklju¢ivo od
strane vlade, Sto je rezultiralo situacijama u kojima se javne uprave zapravo takmice za ugovore
sa OCD. Razlog za ovakvo otvoreno takmicenje je izbegavanje rizika da treci sektor dobija samo
ugovore za aktivnosti koje su nezeljene ili ignorisane od strane drugih organa drZzavne uprave.
Efekat je da OCD imaju Siroke mogucnosti za razvoj inovativnih nac¢ina pruzanja socijalnih usluga
i da se vlade ohrabruju da odgovaraju na predloge OCD.

3 Eticko trgovanje, kao sto je fer trgovina

Ovo uklju¢uje pomo¢ proizvoda¢ima u zemljama u razvoju da se zalazu za placanje visih
cena i za sprovodenje socijalnih i ekoloskih standarda. Ona se fokusira posebno na izvoz iz
zemalja u razvoju u razvijene zemlje, pre svega za robu kao $to su rukotvorine, kafa, kakao,
Secer, ¢aj, banane, med, pamuk, vino, sveze voce, ¢okolade i cvece.

U 2008, sertifikovana prodaja ‘fer trgovine’ iznosila je oko 4,08 milijardi americkih dolara (2,9
milijardi evra) Sirom sveta, sa rastom od 22% u
odnosu na prethodnu godinu. lako ovo predstavlja
mali deo svetske trgovine fizicke robe, neki ‘fer
trgovina’ proizvodi Cine 20-50% svih prodaja u
svojim kategorijama proizvoda. U junu 2008,
Medunarodna organizacija za obelezavanje
fer trgovine procenjuje da je preko 7,5 miliona
proizvodaca i njihovih porodica imalo koristi od

fer trgovine koja finansira infrastrukturu, tehnicku
pomo¢ i projekte za razvoj zajednice.
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Koriséenje materijalnih ili nematerijalnih sredstava

OCD moze zaraditi honorare ili naknadu za autorska prava za svoja ‘meka’ ili ne-materijalna
sredstva, kao $to je podrska nekog proizvoda/usluge svojim imenom, ili ustupanje svoje
intelektualne svojine. Konsultacija sa advokatom se preporucuje u ovim slu¢ajevima. Oprezan
pristup odobravanju korid¢enja imena vase OCD moZe omoguciti izbegavanje moguce Stete
ugledu organizacije. OCD takode mogu da koriste svoja materijalna sredstva kao $to su
zgrade, kancelarijski prostor ili oprema, za generisanje dodatnih prihoda kroz iznajmljivanje.
Troskovi odrzavanja treba da budu uzeti u obzir kada se pregovaraju ugovorni uslovi takvih
usluga iznajmljivanja.

Bankovne kamate 1 investicione dividende

Kroz pazljiv finansijski menadZment, neke OCD su u stanju da stvore rezervna sredstva, pa
¢ak i da prikupe sredstva za zaduzbinu. Ovaj novac se moze ulagati i ponovo investirati u
cilju ostvarenja prihoda od kamata ili dividendi.
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Aktivnosti prikupljanja sredstava

KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje predstavlja razlic¢ite aktivnosti za prikupljanje sredstava, struktuirane u cetiri
glavne povezane oblasti koje se mogu paralelno implementirati bez propisane polazne tacke:
®  poznavanje vasih perspektiva;
= definisanje vasih potreba;
®  prenoSenje vaseg zahteva;

®  jzgradnja odnosa.
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AKTIVNOSTI PRIKUPLJANJA SREDSTAVA

Aktivnosti prikupljanja sredstava mogu biti podeljene u sledeca cetiri polja ili kategorije.
Kao sto grafikon pokazuje, one su povezane, mogu biti primenjene paralelno, i ne postoji
jedna pocetna tacka.

Definisanje vasih

Izgradnja odnosa potreba

Prenosenje vasih Poznavanje vasih
zahteva perspektiva

Svaka od ovih stavki bic¢e bliZe objasnjena.

Poznavanje vasih perspektiva

Ne morate li¢no poznavati svoje izvore finansiranja pre nego $to im se obratite sa zahtevom
za sredstva. Ali morate naciniti preliminarne napore kako biste razumeli:

= Ko su oni;
= Koje su im Zelje i potrebe;
®  Na koji nacin daju sredstva;

®  Zasto se odluc¢uju da daju sredstva.
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Trebalo bi da izgradite bazu mogucih i postojecih izvora finansiranja, stvarajuci profile koji
mogu da ukljuc¢uju:
®  naziv i organizacije;
= kontakt podatke, kao $to su adresa, telefon i broj faksa, e-mail adresu;
= njihove limite davanja;
m  kako, od koga, i kada su bili kontaktirani iz vase organizacije ili preporuceni vasoj
organizaciji;
= Da li je donator bio u kontaktu sa vasom organizacijom pre nego $to je postao
donator? Ako je tako, kakav je kontakt bio, u kojoj meri, i sa kim?
®  Dalije donator korisnik usluga vase organizacije?

" Da li je donator volonter u organizaciji? Da li je donator bio uklju¢en u rad
upravnog odbora ili komiteta? Da li donator pripada nekim sli¢nim grupama ili
organizacijama?

®  Dalije donator posetio organizaciju? Kada? Koliko puta?

®  Sa kim od osoblja donator ima najjaci kontakt?
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Ukoliko uzmete u obzir potrebe, vrednosti i interese vasih potencijalnih izvora finansiranja,
ucinicete da osecaju da ste ih razumeli, i povecacete verovatno¢u da oni odluce da preduzmu
mere u cilju podrske vaseg rada.

Nakon prikupljanja neophodnih informacija o vasim postoje¢im i potencijalnim izvorima
finansiranja, moZete Kkoristiti razli¢ite okvire analize kako bi identifikovali koje aktivnosti
prikupljanja sredstava morate dodatno implementirati. PredlaZzemo sledece tri:

®  donatorska piramida;
®  donatorski romb;

®  matrica donatora.
Gde se u piramidi nalaze vasi izvori finansiranja?

Piramida donatora ilustruje odnos izmedu razli¢itih vrsta finansijskog doprinosa (veli¢ine) i
razli¢itih nivoa donatorske obaveze (u¢estalost njihovog primanja).

Ona se zasniva na pretpostavci da je, po pravilu, veli¢ina doprinosa donatora direktno
proporcionalna stepenu posvecenosti donatora i lojalnosti. Organizacija verovatno moze privuci
veliki broj povremenih donatora iz razlicitih izvora, od manjeg broja mozete ocekivati da ce biti
spreman ili u mogucnosti da obezbedi vise redovnih doprinosa, a samo nekoliko njih ¢e biti u
poziciji da zaista pruze znacajan doprinos.

ALegat
‘Redovni veliki pokloni
-]ednokratni veliki poklon

Volor\terl Zadov oljm Dor\aton Dodac1
Klijenti Casopisima
Odbor/Komitet Prijatelji Posetioci Mediji

Iz perspektive piramide donatora, vas zadatak je (1) da ih rasporedite po visini piramide u skladu sa tim
koliko su sposobni i dokle su voljni da idu i (2) da uvecate i razvrstate svoju bazu donatora.
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Trenutak za razmisljanje

Razmislite o va$oj organizaciji i napravite piramidu donatora. Sta vam ona
govori? Da li imate dovoljno raznovrsnu bazu? Da li se oslanjate na nekoliko
lojalnih donatora? Koliko ste zavisni od jednog glavnog donatora? Ukoliko je
ovo slucaj, da li imate alternativne izvore finansiranja ukoliko glavni donator
odluci da vas viSe ne finansira?

Primenom Pareto principa, koji se ponekad naziva pravilom 80:20, sto znaci da 80% vasih
prihoda verovatno poti¢e od samo 20% vasih izvora finansiranja, slika koju mozete izgraditi
je nesto poput donatorskog romboida.

Kroz ovaj tip analize mozete prepoznati prema kom izvoru finansiranja treba prvenstveno
da usmerite svoju energiju.

—130SVeC/eni donatori
“emeni donatori i pretplatnici
v donatori

Drugi nacin analize vasih izvora finansiranja je kroz Matricu donatora. Horizontalna osa

predstavlja stepen poznavanja nekoga, dok je na vertikalnoj osi njihov potencijalni doprinos.
Identifikujuci gde izvor finansiranja pripada na ovoj matrici, moZzete dobiti ideju o tome
kako najbolje da fokusirate vasu energiju u aktivnostima prikupljanja sredstava.

(&)



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

One u gornjem desnom uglu trebalo bi da vrednujete i negujete kao srz vase podrske.

Oni koji spadaju u ili se kre¢u ka donjem desnom uglu su problemati¢ni; doci cete do
momenta kada prosudite da viSe ne vredi ulagati vreme i trud u odrzavanje odnosa sa njima
ako pokazuju malo ili nimalo sklonosti da se pomere prema gore.

Maksimalni potencijalni doprinos

Nepoznati ¢lanovi opste javnosti
aleuzod oupry afoy urpaslo

Slabo interesovanje

Trenutak za razmisljanje

Razmislite o izvorima finansiranja u va$oj organizaciji. Upoznajte ih bolje
tako Sto cete primeniti dva instrumenta, odnosno donatorski romb i matricu
donatora. Ko su 20% izvora koji ¢e vam obezbediti 80% resursa? Koliko dobro
ih znate?

/

Definisanje vasih potreba

Definisanje onoga $to vam je potrebno je podjednako vazno kao dobro poznavanje
potencijalnih izvora finansiranja. Moguce je definisati $ta Zelite samo ako imate jasnu misiju
i viziju za svoju organizaciju, dugorocne ciljeve i aktivnosti, kao i realnu ocenu troskova
sprovodenja vase misije.

Definisanje onoga $to vam je potrebno podrazumeva da vasa organizacija ima strategiju
prikupljanja sredstava, na osnovu realne procene vasih planiranih aktivnosti ¢iji je cilj
postizanje ciljeva i ostvarivanje misije.

_@
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Bez obzira kom izvoru finansiranja pristupate, treba da odredite Sta Zelite od ovog
specifi¢nog izvora finansiranja, i zasto to Zelite. Potrebno je da definiSete nivo donacije ili
vrstu angazovanja, kao i razloge zbog kojih verujete da vase potencijalne pristalice treba da
uzmu u razmatranje va$ predlog. Prilikom pisanja prijave ili predloga projekta definisite
Sta Zelite i zadto putem pracenja zahteva aplikacionog formulara. Cak i ako se formulari
razlikuju od jednog donatora do drugog, svi oni Zele da jasno definiSete problem i kako
planirate da se njime bavite, zasto vredi podrzati bas vas, i koliko podrske vam je ta¢no
potrebno.

Kada trazite donaciju/poklon, morate sprovesti istrazivanje i identifikovati koliko vam je
sredstava potrebno i koliko nameravate da traZite, i napraviti konkretan predlog o tome, ali
bez nametanja. Takode treba da izbegnete sledece zbunjujuce izjave:

=  dajte koliko moZzete;

=  dajte koliko vam odgovara (ljudima moZze odgovarati da vam daje manje nego 5to
vam je potrebno, ¢ak i ako oni mogu da priuste da daju vise);

= bili bismo zahvalni na poklonu izmedu 100 i 1000 (to daje poruku da niste odredili
Sta su vase stvarne potrebe).

Prenosenje vasih zahteva

Kada prenosite vas zahtev, usmeno ili u pisanoj formi, vas uspeh ¢e veoma zavisiti od toga
da li znate efikasno da postavite pitanje.

Podnosenje zahteva preko verbalne komunikacije

Hajde prvo da se fokusiramo na verbalno komuniciranje o vasem zahtevu. Prvo moramo da
razumemo zasto su ljudi nekada samouvereni, a nekad im je nelagodno da traze pomo¢. U
daljem tekstu su neki odgovori koje ljudi daju na pitanje zasto su oni samouvereni ili im je
nelagodno da traze novac u razli¢itim situacijama:

Osedéam se samouvereno kada:

®  Znam kome se obracam i kako ¢e oni verovatno odgovoriti;

= Cyrsto verujem u ono $to sam traZio, znam ta¢no $ta sam traZio i zbog ¢ega;
= Nikad ne trazim vi$e nego $to neko moze da priusti;

= Volim da pri¢am sa ljudima;

= [skren sam i otvoren po pitanju toga $to mogu - i ne pretvaram se da imam vise
samopouzdanja;
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= Ne pritiskam osobe i ne koristim moralisanje, jer tako vec¢ina ljudi rado pokusava
da mi pomogne;

®  Shvatio sam da ne treba ocekivati da svako mora da se slaze sa mnom, i uvek treba
da postujem njihovo pravo da kazu ‘ne’ na moj zahtev.

Osecam se nelagodno kada:

®  Nisam siguran u svoje obaveze;
= Bojim se da ¢e ljudi reci ne, jer ja ne volim odbijanje ili upustanje u raspravu;

= Uosnoviseneslazem sa trazenjem novca za drustveno dobro, mislim da finansiranje
treba da potice od oporezivanja;

= Kada narusavam privatnost ljudi;

= Ne volim bogate ljude - oni ¢ine da se osecam ljuto i neprijatno, a ne mislim da
treba traziti od siromasnih;

= Mislim da je to prosto pros$nja velikih razmera, i ose¢am da se ponizavamija i ljudi
koje pitam;

= Kao osoba sa invaliditetom Zelim svoja prava a ne dobrotvorne priloge;
= Ne mogu da se otarasim osecaja da sam prodavac polovnih automobila.

Kao $to vidite, mnogi od nas se osecaju neprijatno trazeéi nesto od drugih. Cesto se &ini
nametljivim i protiv nasih prihvacdenih konvencija ljubaznih meduljudskih odnosa. Oseéanje
mesavine samopouzdanja i nervoze prirodno je kada od ljudi traZimo novac i druge oblike
podrske, jer se izlazemo riziku i ose¢amo ranjivim. Ali samo zato $to mislite da vam nedostaje
harizma, elokvencija i opSte samopouzdanje iskusnog sakupljaca sredstava, ne treba da
mislite da ne smete ni od koga nista traziti.

Trenutak za razmisljanje

A vi? Pregledajte listu razloga zbog kojih se ljudi osecaju nelagodno ili
samouvereno da pitaju za novac ili druge oblike podrske, i vidite $ta se odnosi
na vas. Dodajte nove stavke ako je potrebno.

Sta je sa vagim kolegama? Sprovedite kratke intervjue sa njima kako biste otkrili
njihove razloge za budu samouvereni ili nervozni kada traze podrsku.

Razmenite svoje liste i pricajte o tome kako moZete prevazi¢i prepreke ka
efikasnom trazenju podrske.
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Mozete nauciti kako da se nosite sa ovom napetoséu
i konfliktima tako Sto cete razumeti sve korake
procesa traZenja sredstava, i ste¢i neophodna znanja
i vestine da ih primenite. Ne postoji jedan idealan
nacin predstavljanja vaseg zahteva. Da biste efektivno
preneli svoj zahtev, morate razmisljati o tome kako ce
on najverovatnije biti primljen, i da prilagodite svoj stil
ako procenite da je to potrebno. PoveZite va$ zahtev sa
drugim informacijama i zahtevima koje je vas predlog
mozda primio iz vase organizacije. Takode bi trebalo
da razmotrite da li ste vi odgovarajuca osoba koja treba
da podnese dati zahtev. Neko ko govori isti jezik kao i
potencijalni davalac, i deli iste li¢ne vrednosti i interese
sa njim, ¢esto ¢e biti najefikasniji.

Evo nekih opstih saveta koje treba imati u vidu kada
nekome direktno trazite veliki doprinos:

"  PonaSajte se kao da je to posebna prilika
- vredi ozbiljno razmisljati o vremenu i mestu podno$enja bilo kog znacajnog
zahteva za podrsku;

= Obucite se na odgovarajuci nacin - kulturna neverbalna komunikacija je vazan deo
procesa postavljanja zahteva;

=  Probajte da opustite i sebe i potencijalnog davaoca - zapamtite da je ovaj zahtev
deo sireg konteksta vaseg odnosa. Uvek ostavite neko vreme da se i vi i potencijalni
davalac naviknete na okolnosti datog sastanka.

= Uspostavite neki oblik uzajamnosti - obratite paznju na motive vaseg potencijalnog
davaoca, na njegove Zelje, teznje i brige. Vazno je da uspostavite osnovu zajednickih
interesa;

=  Objasnite ko ste vi - budite sasvim jasni o tome vi i vasa organizacija radite, a
Sta ne radite. Budite ponosni na svoja dostignuca. Budite konkretni. Nemojte se
izvinjavati zbog toga Sto traZzite finansijski doprinos. Pozivajte potencijalnog
davaoca da postavlja pitanja, i odgovarajte na njih jasno. Ponasajte se poslovno;

" TraZite odredenu sumu novca - napravite precizan zahtev tipa “Zeleli bismo da
Vas zamolimo da donirate 1000 za na$ muzej.” Nemojte poZzurivati potencijalne
davaoce, i svakako im ostavite vremena i prostora da razmisle o vasem zahtevu.
Ako prode suvi$e vremena u neprijatnoj tisini, pitajte potencijalnog davaoca da li
ima nekih pitanja za vas;

= Slusajte i reagujte na odgovarajuci nacin - morate pazljivo slusati ono sto je receno.
PokaZite saosecanje za brige potencijalnog davaoca, ali drZite se svoje teme i uvek
vracajte razgovor natrag na va$ osnovni zahtev. Ponavljajte koliko bi vam njihov
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doprinos znacio. Ako dobijete pozitivan odgovor, ponovite ono $to je re¢eno kako
biste bili sigurni da ste pravilno razumeli. Odmah sastavite pisani sporazum,
nemojte ostaviti potencijalnom davaocu obavezu da vas kontaktira kasnije, jer ¢e
to retko uciniti. Ako je odgovor negativan, saslusajte i sa po$tovanjem razjasnite
razloge odbijanja. Moguce je da Cete biti u poziciji da u nekoj drugoj prilici istom
potencijalnom davaocu predloZite drugaciji zahtev, koji ¢e biti uspesan;

®  Uvek recite hvala - ukoliko je to moguce, posaljite licno pismo zahvalnicu u roku
od 48 sati nakon sastanka, bez obzira na to Sta ste dobili. Jo$ jednom potvrdite
postojeci odnos i naglasite koliko vam je znacajna primljena donacija.

Vas izvanredan pristup i besprekorno senzibilan proces nece uvek garantovati vas uspeh.
Ovo nije vasa greska, niti greska potencijalnog izvora sredstava. Iako davaoce nazivamo
potencijalnim ‘izvorima’, vi se ne bavite trazenjem izvora nafte - bavite se daleko delikatnijim
procesom izgradnje meduljudskih odnosa. U prirodi ovog posla je da cete se ¢esto suociti
sa neuspehom - ili da uspeh nece do¢i odmah. Najvaznija vestina koju morate razviti jeste
sposobnost da se nosite sa negativnhim odgovorom, a da ipak nastavite dalje. Potrebno je
da osecate jaku licnu posvecenost uspehu vase inicijative, ali takode morate biti u stanju da
je stavite u 8iru sliku stvarnosti. Koncentrisite se na ucenje iz iskustva. Izvor finansiranja
od koga ste danas trazili sredstva samo je jedna od brojnih postoje¢ih moguénosti. Osim
toga, uvek morate zadrzati nadu da ¢e se u buducnosti situacija mozda promeniti. Zapamtite
reci uspesnog sakupljaca sredstava: “Ne” danas ne znaci “Ne” sutra. Uvek treba pokusSati
zadrzati pozitivan odnos.

PodnoSenje zahteva putem pisane komunikacije

Prilikom pisane komunikacije, postoji realna tenzija izmedu Zelje da budete prisni i Zelje
da budete poslovni u isto vreme. Siroko rasprostranjena averzija prema neZeljenom
reklamnom materijalu deljenom putem poste, telefonskoj prodaji i nezeljenim reklamnim
e-mail porukama znaci da vasa posiljka ima samo kratak momenat u kome mora privudi
paznju vaseg moguceg izvora finansiranja. Ovde nailazite na klju¢nu dilemu - kako ubediti
vasu publiku da je va$ zahtev vredan njihovog vremena, bez posezanja za standardnim
agresivnim taktikama postanskog marketinga?

Na primer, kroz pazljivo testiranje, industrija direktne poste definisala je niz pravila o tome
kako se to moze uraditi:

= koverta je vazna - jednostavna poruka napisana na njoj dac¢e primaocu razlog da
otvori vase pismo;

= ulinite posiljku licnom - paketi direktne poste su daleko manje uspes$ni ako ne
sadrze pismo. Sto je forma sli¢nija “pravom” pismu, to ¢e posiljka imati ve¢u Sansu
na uspeh;

= kredibilitet je od klju¢ne vaZnosti - pozivanje pokrovitelja i poznatih ljudi da
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podrzavaju ili predstavljaju va$ projekat potencijalnim izvorima sredstava
poboljsava Sanse za pozitivan odgovor;

obratite paznju na raspored - naslov i uvodna recenica koju cete koristiti su posebno
vazni;

ukljucite primaoca - ovo moZe biti uradeno koris¢enjem pravih pitanja ili sugestija,
ili prilaganjem nekog predmeta koji ¢e pozvati primaoca na interakciju, recimo ako
posaljete slamcicu kroz koju primalac moze probati da dise kako bi doc¢arao/la sebi
kako izgleda imati napad astme.

MoZe biti interesantno pogledati neke od saveta o slanju pisama, brosura, biltena ili paketa
direktne poste vasim potencijalnim donatorima koje je dao Tom Arhernkxvii, stru¢njak u
oblasti prikupljanja sredstava:

pre nego sto poc¢nete da pisete predlog za prikupljanje sredstava, potrebno je da
odgovorite na sledec¢a pitanja: Ko je moja ciljna grupa? Sta znam o njima? Koji su
njihovi interesi? Sta ¢e ih iznenaditi? Sta ¢e pokrenuti njihove emocionalne okidace?
Sta je najvaznija stvar koju mogu da im kazem?

Dejl Karnegi je rekao jednu vaznu stvar: “Bicete uspesniji, i vise cete uZzivati u
svom poslu, kada prestanete da pokusavate da dobijete ono sto Zelite i po¢nete da
pomazete drugim ljudima da dobiju ono sto Zele”. Proces prikupljanja sredstava
nije dZeparenje, i donatori nisu vasa zamena za bankomat. Uspesno prikupljati
sredstva znac¢i davati svojim donatorima Zivu viziju na¢ina na koji oni menjaju
svet kroz svoj doprinos vasim aktivnostima. Ono $to je vazno prepoznati jeste da
ljudi Zele da se osecaju vazno, a jedan nacin da ucinite da se neko oseca vaznim
jeste da im date osecaj da su ucinili svet boljim mestom tako $to su dali poklon
sjajnoj organizaciji. Pravi posao svakoga ko se bavi prikupljanjem sredstava je da
donatorima da snazan osecaj da su postigli nesto vazno.

Da biste napisali uspesan materijal za prikupljanje sredstava, morate da zamislite da se
u svakom vasem c¢itaocu nalaze Cetiri osnovna aspekta licnosti - prijateljski, ekspresivni,
skepti¢ni, i prakti¢ni.

Prijateljski aspekt reaguje na ljude i pric¢e o ljudima, on/ona Zeli da pomogne, da
stiti slabije, i da bude deo zajednice. Zato treba da koristite fotografije u svojim
materijalima, predstavljajuci lica koja ¢e uspostaviti direktan kontakt sa ¢itaocem.
Koristite anegdote i price o ljudima, kao mikro-dokumentarne materijale koji
odmah bude interesovanje, obrazuju i inspirisu;

Ekspresivni aspekt Zeli da ¢uje vesti. Postavite vest na prvom mestu u vasem
materijalu kako biste odmah privukli paZnju. Postavite je u prvom pasusu vaseg
pisma, na pocetnoj stranici vaseg sajta, ili na naslovnoj strani vaseg biltena. Sta je
vest? Inovativan novi program koji ste zapoceli, pri¢a o tome kako je neko od vasih
korisnika promenio svoj zivot kroz vase aktivnosti, novi trend u nastajanju, novi
problem ili reSenje za koje jos niko ne zna;
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Skepti¢ni aspekt je oprezan i sumnji¢av prema zahtevima za prikupljanje sredstava.
Kako se treba nositi sa takvim skepticizmom? Trebalo bi da predupredite sve
moguce prigovore i date odgovore na njih u vasim materijalima. Razvijte listu
¢estih pitanja koja bi skepti¢na osoba mogla postaviti o vasoj organizaciji tako $to
¢ete odrzati nekoliko “brainstorming” sesija sa vasim osobljem, a zatim postaviti
odgovore koje ste formulisali na vasem sajtu, stampati ih u svojim materijalima,
i preneti ih svojim volonterima. Obezbedite iskaze stvarnih ljudi koji pri¢aju o
dostignu¢ima vase organizacije, jer su dobre, uverljive izjave pravih korisnika
jedan od najboljih alata za suocavanje sa problemom skepticizma;

Prakti¢ni aspekt Zeli da zna Sta dalje. Recite ¢itaocu ta¢no Sta da radi, i olaksajte mu
da toiuradi. Na primer, “Posaljite nam sredstva putem ¢eka. Stavite ga u prilozenu
kovertu na kojoj ve¢ stoji nasa adresa, a postarina je ve¢ placena”. Da li Zelite da
vam ¢itaoci posalju svoje e-mail adrese? Obezbedite lako upotrebljive kartice koje
mogu da koriste za tu svrhu. Da i Zelite da pozovete vase ¢itaoce da volontiraju?
Obezbedite im ime i broj telefona osobe koju treba da pozovu kako bi se prijavili.
Mozda Zelite da ¢itaoci preuzmu PDF fajl sa vaseg sajta. Dajte jasna uputstva o
tome kako se to radi.

Ukoliko budete imali na umu potrebe ova cetiri razli¢ita aspekta li¢nosti ¢itaoca, vasi
materijali ¢e uvek imati sledece karakteristike:

Obracace se srcima vasih citalaca
Davace vesti koje ¢e privuéi njihovu paznju
Pruzace ¢injenice koje ¢e razvejati njihov skepticizam

Reéi ¢e im Sta da urade, i kako.

FormulisSite vase materijale za prikupljanje sredstava kao da razgovarate sa prijateljem o
necemu $to vas zaista pokrece iznutra. Materijali treba da imaju jednostavan i prijateljski
ton. Pokusajte da u njima predvidite i unapred date iskrene odgovore na moguca pitanja i
primedbe o vasoj akciji, jer ¢e to doprineti izgradnji poverenja kod vasih ¢italaca.
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Postavljanje vaseg zahteva putem organizovanja
specijalnih dogadaja

Nedavno sprovedena studija* organizacije Dobrotvorni navigator nasla je da specijalni
dogadaji ne predstavljaju dobar izvor finansijskih sredstava. Medutim, organizovanjem
specijalnih dogadaja mozZete stvoriti druge mogucnosti za prikupljanje sredstava:

®  Donacije u naturi, kao $to su donacija hrane, ustupanje prostora za odrzavanje
dogadaja, ili obezbedivanje zabavnog programa. Zasto je ovo korisno? Donacije u
naturi lakse je dobiti od kompanija sa kojima ranije niste imali nikakvu saradnju.
Ovakvi doprinosi vasoj akciji takode bi mogli biti uvod u davanje drugacijih
doprinosa u buduénosti;

®  Sponzorstvo se cesto koristi kao nac¢in povecanja prihoda od dogadaja. Sponzori
placaju za razlicite povlastice, kao $to su publicitet koji ¢e dobiti kroz vas dogadaj,
njihova reklama u vasem S$tampanom programu, ili logotip njihove kompanije
istaknut na vidljivom mestu tokom vaseg dogadaja;

®  Specijalni dogadaji mogu takode biti korisni u gradenju boljih odnosa sa potencijalnim
izvorima sredstava, jer daju priliku potencijalnim donatorima da osete blisku vezu
sa vasim ciljevima. Dogadaj pruza velike mogucnosti za direktnu komunikaciju sa
ljudima, $to nekad moZe biti uvod koji ¢e kasnije dovesti do davanja velikih poklona;

"  dogadaji su odli¢na prilika da ukljucite nove potencijalne donatore i uvedete ih u
vasu organizaciju. Kako biste ovo postigli, planirajte dogadaj koji ¢e biti privlacan
velikom broju razli¢itih ljudi, i naplacujte razumne cene ulaznica;

®  Specijalni dogadaji takode mogu generisati veliki publicitet. Vase osoblje koje se bavi
odnosima sa medijima naci ¢e mnostvo metoda za razglasavanje vaseg dogadaja, od
deljenja letaka do davanja intervjua u lokalnim medijima. Izgradnja vase vidljivosti u
zajednici jedan je od klju¢nih uslova za uspesno prikupljanje sredstava;

m  Koristite specijalne dogadaje kao nacin da svojim volonterima date priliku da dobiju
dodatno iskustvo u oblasti prikupljanja sredstava, ukljucujuci i ¢lanove vaseg
Upravnog odbora. Prodaja karata za dogadaj je daleko manje stresna nego li¢ni
telefonski poziv potencijalnom donatoru. Pomozite svojim volonterima da izgrade
samopouzdanje kroz ucescée u vasem dogadaju.

Kada planirate zaista veliki dogadaj, razmotrite moguénost uspostavljanja nekoliko odbora, sa
specificnim zadacima. Na ¢elu svakog odbora trebalo bi da bude po jedan volonter, a vecina
¢lanova odbora trebalo bi takode da budu volonteri. Nekoliko zaposlenih iz vase organizacije
mogu da ucestvuju u svakom od odbora kao savetnici, i da pomazu sa razlic¢itim logistickim
zadacima po potrebi.

Specijalni dogadaji nisu nac¢in da se odmah sakupi mnogo novca, ali mogu biti deo vaseg
dugoro¢nog strateskog plana za pripremanje i negovanje mogucih buducih donacija, a mogu i
podici vas profil i vidljivost u zajednici. Koristite ih mudro i vesto.
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Izgradnja odnosa

Morate da stvorite i odrzavate odgovarajuci odnos sa svojim izvorima finansiranja, bilo da su
to pojedinci ili organizacije. Ovo moZzete postici kroz:

= aktivno negovanje;

= pazljivost i obzir;

®  zahvalnost i postovanje.
Aktivno negovanje znaci da kontinuirano
radite na kultivisanju odnosa sa ljudima
koji vas podrzavaju direktno ili rade za
organizaciju koja vas podrzava, sa izuzetkom

javnih organizacija koje zahtevaju da nemate
nikakav li¢ni kontakt sa njima.

Pazljivost i obzir znace da morate razumeti
kako svaka organizacija funkcioni$e i radi. U smislu odnosa sa donatorima, to znaci da morate
otkriti kome treba da se pribliZite unutar date organizacije, i biti paZzljivi da nikoga ne uvredite.
Kada organizacije koje traZe grantove upute pismo predsedavajucoj osobi u nekoj fondaciji,
¢esto dobiju pismo od programskog saradnika u kome stoji tekst tipa “Na$ predsednik je
prosledio Vas zahtev meni, posto je, kao sto bi trebalo da znate, moj posao da pregledam sve
predloge projekata.”

Zahvalnost i postovanje znace da cesto treba aktivno iskazivati zahvalnost organizacijama
i pojedincima koji podrzavaju vasu organizaciju. Fondacije ili korporacije koje vam pruzaju
podrsku trebalo bi da ¢esto i uocljivo dobiju javno priznanje za svoje donacije, a ljudi koji su
radili na evaluaciji vasih predloga trebalo bi da znaju koliko cenite njihov trud.

Izgradnja odnosa gradi veze: vi negujete odnose sa pojedincima i organizacijama koje vam
nude podrsku, u cilju ja¢anja njihovih veza sa vagom organizacijom. Sto je taj odnos &vréi, to
su jace veze izmedu vas. Jace veze donose vecu verovatnocu da ce ti donatori u buducénosti
davati vece i ¢eS¢e poklone vasoj organizaciji. Na ovaj nacin, vasi donatori polako postaju vasi
partneri i aktivno uestvuju u ostvarivanju misije vase organizacije.

Kako biste radili na izgradnji odnosa sa donatorima i povecali njihovu lojalnost, razmotrite
slede¢ih sedam osnovnih strategija*:

Dovedite donatore u vasu organizaciju

Ne postoji bolji na¢in da donatorima prikazete dobar rad vase organizacije nego da ih povedete
u posetu vasim objektima, ili da im na terenu pokaZzete rezultate projekta ili programa koji vasa
organizacija sprovodi. Ovi dogadaji obi¢no se nazivaju terenskim posetama, i ¢injenica $to
tokom njih imate donatore na licu mesta donosi vam sledece prednosti:

®  imate njihovu nepodeljenu paznju;
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®  mozZzete im pokazati tacno kako se njihove donacije koriste;
" mozZete ih upoznati sa klju¢nim osobljem vase organizacije;

= moZete ih upoznati sa pojedina¢nim korisnicima koji imaju direktne koristi od rada
vase organizacije;

®  oni ¢e vam postavljati pitanja, a vasi odgovori ¢e potencijalno dati prilike za dalji
kontakt;

®  donatori ¢e ste¢i informacije koje ¢e kasnije deliti sa drugima;
®  na kraju posete oni ¢e se dobro osecati o ¢injenici da su vasi donatori.

Josjedan nacin da se pribliZite donatorima jeste da ih pozovete na neke dogadaje ili nastupe koje
vasa organizacija prireduje. Ovo nije tesko uraditi ukoliko se vasa organizacija bavi umetnosc¢u
ili obrazovanjem. Osigurajte da su donatori primili pozive za va$ dogadaj, i postarajte se da
pozivi deluju posebno. Potrudite se da ih pozovete na nekoliko dogadaja svake godine. Bez
obzira na karakter samog dogadaja, uvek se postarajte da pripremite nesto posebno za vase
donatore - na primer, dajte im priliku da se li¢cno upoznaju sa govornicima, izvodacima ili
umetnicima koji su ucestvovali u dogadaju.

Posetite donatore kako biste ih bolje upoznali

Nije uvek moguce dovesti donatore u vasu organizaciju, ali to ne znaci da treba da odustanete
od truda da ostvarite li¢ni kontakt sa onim donatorima koji su suvise zauzeti da bi se obavezali
da vam dodu u posetu. Preuzmite inicijativu, i posetite prostorije vaseg donatora. Dogovorite
vreme posete i posetite donatora s kojim Zelite da odrzite kvalitetan odnos, i budite sigurni
da imate konkretan razlog za svoju posetu. Podelite informacije o vasem novom projektu.
Povedite osobu iz vase organizacije koju Zelite da predstavite donatoru. MozZda najbolje od
svega, trazite sastanak sa donatorom kako biste ga zamolili da vam da savet vezano za neku
temu. TraZenje pomoci od nekoga je jedna od najlaskavijih stvari koje moZzete da ucinite. Malo
je stvari koje ¢e privuéi donatore bliZe nekoj organizaciji na profesionalnom nivou nego molba
te organizacije da donator sa njima podeli svoju stru¢nost i iskustvo.

Jos jedna stvar koju mozete da ucinite jeste da saznate u kojim filantropskim, profesionalnim ili
drugim javnim dogadajima vasi donatori ucestvuju, a zatim se potruditi da i sami ucestvujete
u istim dogadajima. Da li va$ donator ikad daje javne govore na lokalnom nivou? Ako to
radi, i ako ste ikako u prilici, posetite te dogadaje. Donatori ¢e biti polaskani sto ste dosli da ih
gledate, a vi ¢ete imati priliku da naucite viSe o njima.

Ukoliko retko izlazite iz svoje kancelarije, vi ste kao prodavac koji sedi kraj svog telefona,
¢ekajuci da ga musterije same po¢nu zvati sa narudzbinama. Na taj nac¢in ne mozete gajiti svoje
odnose sa donatorima. Morate se truditi da ostvarite direktan kontakt sa njima.

Ostanite u kontaktu sa donatorima

Cak i ako ste uspeli da dovedete donatore u posetu svojoj organizaciji, ili ste vi posetili njih
kao sto je opisano u gornjim redovima, to jo$ uvek nije dovoljno. Trebalo bi da osmislite druge
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nacine da ostanete sa njima u kontaktu. Na kraju krajeva, koliko ¢esto ¢e svaki donator biti
voljan da poseti vasu organizaciju, i koliko puta vi moZzete oti¢i na sastanke sa njima a da
ne poc¢nete da im smetate i dosadujete? Pored ovih nacina, postoje i mnogi drugi koji mogu
preneti i iskazati vase interesovanje za donatora. Pogledajmo nekoliko ideja:

= mozZete objavljivati redovni bilten koji ¢ete slati donatorima. Bilten bi trebalo da bude
usmeren specificno na donatorsku zajednice, za razliku od onih koje Saljete svim
korisnicima i zaposlenima;

= ukljucite donatore na svoju listu medijskih kontakata, i osigurajte da oni dobiju
primerak svakog saopstenja za medije koji Saljete;

= Zaljite im fotografije sa dogadaja koje je organizacija priredila;

=  jkonacno, posaljite im nesto posebno sto je jedinstveno za vasu organizaciju. Ako ste
organizacija koja pruza socijalne usluge a vasi klijenti se bave zanatskom izradom
rukotvorina, zasto ne biste donatoru poslali nesto sto je napravio neko od vasih
korisnika?

= Podelite sa donatorima poruke zahvalnosti koje primite od korisnika. Zamolite neke
od vasih korisnika da pisu direktno vasem donatoru, i da mu prenesu kakvu je
promenu vasa organizacija napravila u njihovom Zzivotu.

TraZite nacine da pomognete donatorima

Kroz va$ posao, vi ste mozda dobro ’
pozicionirani da olaksate poslovanje i
stvaranje  drustvenih  kontakata vasim
donatorima. MozZete pozvati donatore na
zabavu na kojoj ¢e biti prisutne osobe koje su
drustveno ili profesionalno ugledne u vasoj
zajednici, i tako dati donatoru dobru priliku
da uspostavi neke korisne kontakte. Sa druge
strane, takode mozete pozvati odredene ‘
istaknute ¢lanove vase zajednice na zabavu koju prireduje vas donator u Zelji da prosiri svoje
drustvene ili profesionalne kontakte. Ono $to je vazno imati u vidu jeste da ukoliko ste vi, vas
izvrsni direktor ili predsednik odbora u poziciji da pruzite donatorima priliku koja ¢e im biti
korisna, donator ¢e se verovatno setiti toga kada sledeci put budete od njega trazili poklon -
kao i svaki put posle toga.

PribliZite donatore sebi: nadite nacine da ih pribliZite programu i osoblju

Jedan od najboljih na¢ina da negujete odnose sa donatorima i jacate njihovu lojalnosti jeste
kroz podsticanje povezivanja donatora sa vasim klju¢nim osobljem. Prirodno, izvréni direktori
i drugo visoko pozicionirano osoblje su najprirodniji izbor za to. Medutim postoje i drugaciji
pristupi:

= MozZeteupoznatidonatore sa¢lanovima vaseg osobljasakojima deleistainteresovanja;
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= Mozete pozvati donatore na rucak sa vi§im ¢lanovima vaseg osoblja. Donatori ¢e
¢uti iz prve ruke $ta organizacija trenutno radi, a osoblje ¢e razviti vecu bliskost sa
donatorima;

®  nakon $to ste se zahvalili na dobijenom poklonu, nastaviti da pokazujete donatorima
koliko vasa organizacija ceni njihov doprinos. Sacekajte neko vreme, a zatim neka
neko od vaseg programskog osoblja posalje poruku donatoru opisujuci im kako
je njihov specifi¢ni doprinos, ili ukupni iznos prikupljenih sredstava iz prethodne
kampanje, omogucio da se pobolja ili poveca vas program, ili da se kreiraju njegovi
novi aspekti. Dobro je da ova poruka dode od nekoga ko se zaista bavi ostvarenjem
tih programa na terenu, a ne od vas ili nekoga iz vaseg Upravnog odbora.

Kontakti od strane osoblja vase organizacije mogu uciniti da se donator mnogo viSe oseti
¢lanom vaseg tima. Oni takode omogucavaju donatorima priliku da povezu vise razli¢itih lica
i imena sa donacijom koju su vam dali. Zapamtite da je jedna od velikih i ¢esto ponavljanih
istina vezano za posvecenost donatora da ljudi daju ljudima. Medutim, uvek morate osigurati
da vase visoko rukovodstvo upravlja svim aspektima ove komunikacije, i da ima u vidu kada
neko od osoblja kontaktira direktno sa donatorima. Ovo je vazno zato 5to se mora osigurati da
su zahtevi za finansiranje uvek distribuirani na dogovoren i koordinisan nacin.

Uvek se zahvalite donatorima brzo i precizno za njihovu dareZljivost

Iskazivanje zahvalnosti donatorima je toliko osnovno pravilo da se moZe ¢initi da nema nikakve
potrebe pricati o tome. Ali zahvaljivanje donatorima je oblast u kojoj se ¢ini vise greSaka, sa
viSe razornih uticaja na posvecenost donatora, nego u bilo kojoj drugoj oblasti. Zato ¢emo
navesti Sest pravila za iskazivanje zahvalnosti koja je zaista neophodno slediti:

®  Zahvalite se donatoru odmah. Rok za slanje poruke zahvalnosti za datu donaciju je
isti dan kada je donacija primljena, najkasnije sledec¢i dan. Nista nije tako vazno kao
brzo reci ‘hvala’;

" Vazno je biti skroman. Nemojte zvucati kao da ste ocekivali primljeni poklon, ili kao
da je to nesto $to je donator bio duzan da uradji;

®  Pohvalite donatorovu velikodusnost, i prenesite mu koliko ¢e vam njegov poklon
znaciti;

®  Pohvalite donatorove liderske karakteristike. Svako ko daje je lider, i treba ga tako i
tretirati. Skrenite paznju na ¢injenicu da ¢e njihov poklon sluziti kao primer i uticati
na druge da daju;

m  Zahvalite se donatorima za podrsku iz proslosti. Kada primite poklon, trebalo bi da
podsetite svog donatora kako ste jo3 uvek zahvalni i za svu njegovu proslu podrsku,
ali nemojte govoriti o podrsci u buducénosti;

= Kona¢no, nikada ne dozvolite da se u vasoj poruci prepozna nagovestaj razocarenja.
Nikada ne smete pokazati nedostatak zahvalnosti za poklon, bez obzira na njegovu
veli¢inu.
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Postoje dve vazne ideje koje morate imati na umu vezano za zahvaljivanje. Donatori to o¢ekuju,
i oni to zasluzuju.

Adekvatno prepoznajte donatora

Zahvaljivanje donatorima je privatan ¢in. To je nesto $to ostaje izmedu donatora i organizacije.
Priznavanje donatora jejavni ¢in, i iz tog razloga morate biti apsolutno sigurni da se pridrzavate
Zelja donatora kada to radite.

Prirodno, necete odati javno priznanje donatoru koji je traZio da ostane anoniman. Pre nego s$to
bilo $ta ucinite, proverite da li sigurno znate do kog stepena donator Zeli da bude javno priznat.
Evo nekoliko ideja o nac¢inima na koje mozete odati javno priznanje svojim donatorima:

Izdajte saopstenja za javnost kada primite velike poklone, i obavezno navedite u
saopstenju i znacaj poklona, i velikodusnost i vodstvo davaoca;

Jedan od nacina priznavanja donatora je kroz mogucnosti imenovanja (na primer
vasih zgrada i sl.) Ovo moze dobro funkcionisati, ali pazite da ne preterate. Ukoliko
svaki komad fizicke imovine koju vasa organizacija poseduje na kraju bude nosio
necije ime, rezultat ¢e biti smanjen znacaj samog koncepta moguénosti imenovanja;

Isticanje firmi donatora na zidovima u holu vase zgrade je jo$ jedan nacin da ih
prepoznate. Prirodno je da ¢e donator ¢ije ime je vidljivo istaknuto u vasoj zgradi
osetiti ve¢u povezanost sa vaSom organizacijom;

Prepoznajte donatore u svom biltenu. ViSe puta proverite da ste sigurno priznali
doprinose donatora u svojim godisnjim izvestajima, i da su svi njihovi pokloni
pomenuti. Ukljuc¢ite komponentu “priznanje donatora’ u svoje godisnje izvestaje;

Konacno, uspostavite program odavanja priznanja donatorima. Ne dozvolite da
priznavanje donatora bude sporedna ili naknadna aktivnost. Dajte joj prioritet na
svojoj listi zadataka, i razvijte plan u pisanoj formi u kome cete izloZiti Sta planirate
da uradite vezano za priznanje donatora. Ako vodite veci razvojni program, dodelite
nekome odgovornost za aktivnosti priznavanja donatora. Priznavanje donatora je
proces. Upravljajte njime.

Ovu diskusiju o negovanju odnosa sa donatorima zavrsi¢emo naglasavajuci nekoliko tacaka o
prirodi odnosa koji vi kao saradnik za razvoj stvarate sa donatorima vase organizacije.

Prvenstveno je vazno da budete profesionalni: vas odnos sa donatorima je poslovni
odnos. Vi ste predstavnik vase organizacije. Va$ posao je da olakSavate ljudima
proces davanja poklona vasoj organizaciji;

Trebalo bi da uvek sadrZi odredenu dozu postovanja: vecina donatora koji su u
poziciji da daju velike poklone verovatno su ve¢ dosegli bogatstvo, profesionalni
uspeh visokog nivoa, i drustveno priznanje. Malo je verovatno da cete vi kao
saradnik za razvoj biti deo njihovog drustvenog kruga. Saradnici za razvoj postoje
kako bi pomagali donatorima - vi njima pruzate uslugu, niste njihov prijatelj. Daleko
je bolje da se prema donatoru odnosite sa viSe postovanja nego sto je potrebno, nego
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sa viSe intimnosti nego $to njemu odgovara. Naravno, moguce je da ¢ete vremenom
razviti li¢na prijateljstva sa nekim donatorima. Ali vazno je da pocetak i ohrabrenje
tog prijateljstva mora uvek do¢i sa strane donatora;

= Nemojte upasti u zamku zamisljajuci da je odnos koji kultivisete sa donatorom
vas li¢ni odnos. To je odnos izmedu donatora i vase organizacije. Va$ je posao da
udvrstite vezu izmedu donatora i neprofitne organizacije za koju radite. To je pravac
u kome bi trebalo da usmerite svoje napore. I to je razlog zasto je jasno sagledavanje
vaseg odnosa sa donatorima od klju¢ne vaznosti kada osmisljavate taktike negovanja
odnosa sa donatorima.

Fondacije i korporacije veoma ¢esto imaju potrebu da obezbede da je javnost svesna njihovih
dobrih dela. Potrazite nacine da javno priznate njihove doprinose. Ako oni podrzavaju
specifi¢an projekat, uvek navedite priznanje te njihove podrske u okviru vase komunikacije sa
medijima. Ako je potrebno, ukljucite njihove programske saradnike, menadZere donacija, ili
lidere fondacija ili korporacija u vase vazne dogadaje.

Li¢no se zahvalite pojedincima iz fondacije ili korporacije koji su vam pomogli. Nije dovoljno
da posaljete pismo zahvalnosti samo glavnim rukovodiocima. Potrudite se da doprete do svih
ljudi koji su radili na odobrenju vaseg zahteva. I na kraju, recite hvala, ¢ak i kada ne dobijete
grant. Vas potencijalni izvor finansiranja i njegovo osoblje ulozice jednaku koli¢inu truda u
odbijanje vaseg predloga kao i u njegovo odobravanje. Zahvalite im se za taj ulozeni rad. Sef
jedne fondacije jednom prilikom je objasnio koliko ceni kada mu se kandidati zahvale uvek,
¢ak i u slucajevima kada im sredstva nisu dodeljena. On je rekao da manje od jedne u cetiri
organizacije ¢ije je zahteve za sredstvima odbio ikada pomisli da mu se zahvali za trud uloZzen
u razmatranje njihovih predloga. Rekao je: “Zasto mislite da bi Zeleli da prekinu kontakt sa nama i
da zauvek zatvore vrata iza sebe?”
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KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje predstavlja EU, i mogucénosti finansiranja koje EU pruza u zemljama Zapadnog
Balkana i Turskoj, kao sto su:

Instrument za pretpristupnu pomoc - IPA;

Evropski instrument za ljudska prava i demokratiju - EIDHR;

EU programi Zajednice;

Evropa za gradane;

PROGRESS - Program Zajednice za zaposljavanje i socijalnu solidarnost;
Program za doZivotno ucenje;

Mladi u akciji.
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Izvori finansiranja EU

Ovaj prirucnik ée posvetiti posebnu paznju fondovima EU koji moZete dobiti u vidu donacija.
Takode ¢emo se fokusirati na to kako da razradite efikasan projektni predlog kako biste
pristupili tim donacijama.

Prirodno, kao $to je opisano u poglavlju Aktivnosti prikupljanja sredstava, prvi korak je na
vama. Potrebno je da znate ta Zelite. Daleko je bolje da ovaj proces bude voden vasimidejama,
nego mogucnostima finansiranja. Ovde ¢emo vam dati osnovni vodi¢ za tehnicki, logi¢an i
precizan proces apliciranja za sredstva EU, izloZzen ponekad kompleksnim, ali racionalnim
jezikom kojim se moraju sluziti svi koji Zele da imaju posla sa Briselom i apliciranjem za
finansijska sredstva EU.

Sledi lista moguénosti finansiranja iz sredstava EU koje su trenutno na raspolaganju za
zemlje zapadnog Balkana i Turske:

®  Instrument za pretpristupnu pomoc - IPA;

®=  Evropski instrument za ljudska prava i demokratiju - EIDHR;

= EU programi Zajednice;

= Evropa za gradane;

= PROGRESS - Program Zajednice za zaposljavanje i socijalnu solidarnost;

= Program za doZivotno ucenje;

= Mladi u akciji.
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Instrument za pretpristupnu pomoc¢ - IPA

IPA program predstavlja glavni izvor finansiranja iz EU sredstava za zapadni Balkan i
Tursku. Pocevsi od 2007, finansijski instrumenti EU usmereni ka zemljama kandidatima
i potencijalnim kandidatima za ¢lanstvo u EU okupljeni su pod okriljem Instrumenta za
pretpristupnu pomo¢ (IPA). U okviru ove pomo¢i, zemlje zapadnog Balkana i Turska
dobiju sredstva koja su namerena da ih pripreme za ispunjavanje kriterijuma za ¢lanstvo u
politickom, ekonomskom i pravnom domenu. IPA je zamenila sve prethodne predpristupne
instrumente, uklju¢ujuci i CARDS. IPA pruza opsti okvir za finansijsku podrsku.

EU obezbeduje fokusiranu pretpristupnu finansijsku pomoc:

= zemljama kandidatima, Sto su trenutno: Hrvatska, Turska i Bivsa Jugoslovenska
Republika Makedonija

= zemljama potencijalnim kandidatima: Albanija, Bosna i Hercegovina, Crna Gora,
Srbija, Kosovo pod Rezolucijom Saveta bezbednosti UN 1244 /99.

Fokus ove pomoc¢i je podrska politickih reformi, posebno u oblastima izgradnje institucija,
jacanja vladavine prava, razvoja ljudskih prava, zastite manjina i razvoja civilnog drustva.

Pre ulaska u EU, svaka zemlja mora razviti funkcionalnu trzisnu ekonomiju, kao i sposobnost
da se nosi sa pritiscima konkurencije i trziSnim snagama unutar EU. EU pomo¢ stoga pruza
podrsku ekonomskim reformama, $to dovodi do ekonomskog rasta i veceg zaposljavanja.
Pomo¢ je takode predvidena u oblasti olakSavanja procesa usvajanja takozvanog acquis
communautaire (zakonski propisi EU, odnosno obaveze vezane za ¢lanstvo), na primer, u
vezi sa zastitom Zivotne sredine i borbom protiv kriminala, droge i ilegalne imigracije. Osim
toga, predpristupna pomo¢ podstice regionalnu saradnju i doprinosi odrzivom razvoju i
smanjenju siromastva. Finansijska sredstva EU imaju za cilj omogucavanje sprovodenja
srednjero¢nih i dugoro¢nih promena u drustvu i celokupnoj ekonomiji zemalja korisnica.
Brzina uvodenja ovih reformi i brzina procesa pristupanja EU tesno su povezani.

Finansijska podrska u okviru IPA programa vodena je procesom pristupanja EU, i njene
akcije proizilaze iz prioriteta definisanih u Evropskim pristupnim partnerstvima za svaku
zemlju, i u strateskim dokumentima za prosirenje i izvestajima o napretku koji ¢ine paket
dokumenata vezanih za prosirenje koji se objavljuju svake jeseni. Paket za proSirenje
prati i IPA viSegodisnji indikativni finansijski okvir (IPA multi-annual indicative financial
framework - MIFF)*. Finansijski okvir je osmisljen kako bi pruzao informacije o0 namerama
Komisije vezano za indikativnu raspodelu finansijskih sredstava prema razli¢itim zemljama
i komponentama. Finansijska matrica stvara veze izmedu politickog okvira i procesa
budZetiranja. Ona se revidira na godi$njem nivou po prenosnoj trogodisnjoj osnovi.

Najnoviji objavljeni Finansijski okvir je za 2009-2012. AZzurirani podaci za 2007 i 2008 su
takode dati.
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Ova tabela pokazuje presek po zemljama, u milionima evra.

Drzava 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Hrvatska 1412  i1460 1512  i1542 1572  :160,4
e Ey e S S T o
Republika Makedonija 58.5 70'2 98.7 : 1058
Turska 4972 15387 :781.9 899,5
Albanija :61.0 £70.7 £95.0 £ 96,9
Bosna i Hercegovina ~  62.1 :74.8 1084  :110,2
Crna Gora 34.7 35,4
2027 i
Kosovo pod rezolucijom :
UNSCR 1244 68.7 1 70,0
Visekorisnicki programi  :109.0  i140.7 11600 1577 1160.8 1642

Na osnovu alokacija iz Finansijskog okvira, i na osnovu prioriteta definisanih u politickom
okviru, pripremaju se viSegodisnji indikativni dokumenti za planiranje (multi-annual
indicative planning documents - MIPD) za svaku zemlju (plus jedan za sve viSekorisnicke
programe), kroz koje Komisija predstavlja specifi¢ne ciljeve i pravce pruzanja pretpristupne
pomo¢i. Ovi dokumenti takode pokrivaju trogodisnji period. Poslednji objavljeni MIPD
dokumenti pokrivaju period od 2008 do 2010 godine.

Komponente IPA programa
IPA se sastoji od pet komponenti, od kojih svaka pokriva prioritete definisane u skladu sa
potrebama zemalja korisnica.

Prve dve komponente dostupne su svim zemljama korisnicama.

Komponenta I: Podrska tranziciji i izgradnji institucija

Pokriva sve aktivnosti izgadnje institucija i sve investicije vezano za usvajanje zakonske
regulative EU, takozvanog acquis communautaire; pomaZze zemljama korisnicama da izgade
administrativne i zakonodavne kapacitete, i pokriva, u skladu sa odredenim prioritetima,
razli¢ite mere saradnje koje nisu izri¢ito pokrivene drugim komponentama.
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Komponenta II: Prekogranicna saradnja

Podrzava prekograni¢ne aktivnosti medu zemljama korisnicama i izmedu zemalja korisnica
i drzava ¢lanica, a takode pokriva ucesce IPA korisnika u medudrzavnoj i meduregionalnoj
saradnji programa Evropskog fonda za regionalni razvoj (ERDF), i u programu morskih
basena ENPI (Instrument evropske susedske politike), po potrebi.

Preostale tri komponente se odnose isklju¢ivo na zemlje kandidate:

Komponenta I11: Regionalni razvoj

Dostupna je zemljama kandidatima i emulira, u najvec¢oj mogucoj meri, Evropski fond za
regionalni razvoj (ERDF) i Kohezioni fond, dajuci na taj na¢in zemljama korisnicama iskustvo
koje je najsli¢nije stvarnom koris¢enju strukturnih fondova EU, ali jo8 uvek ostajudi u okviru
pravila o spoljnoj pomodi.

Komponenta IV Razvoj ljudskih resursa

Dostupna je zemljama kandidatima, i priprema ih za programiranje, implementaciju i
upravljanje Evropskim socijalnim fondom, u okviru Evropske strategije zaposljavanja.

Komponenta V: Ruralni razvoj

Pomaze zemljama kandidatima da se pripreme za upravljanje programima ruralnog razvoja
finansiranim od strane EU kojima ¢e mo¢i da pristupe nakon dobijanja ¢lanstva u EU, kroz
primenu sistema predpristupne pomoci koji su u najvecoj mogucoj meri sli¢ni onima koji se
koriste nakon pristupanja EU.

Implementacija IPA programa

Nacin implementacije IPA programa u razli¢itim zemljama zavisi od statusa doti¢ne zemlje
u odnosu na EU. Zemlje korisnice IPA pomod¢i su u razli¢itim fazama na svom putu ka
prikljuc¢enju Evropskoj uniji. Implementacija finansijskih instrumenata obi¢no podrazumeva
razli¢ite administrativne nivoe i ovlaséenja. Godisnji ili visegodisnji programi (u zavisnosti od
komponente) su dizajnirani u skladu sa strateskim dokumentom MIPD, i usvojeni od strane
Evropske komisije nakon konsultacija sa zemljama korisnicama i drugim zainteresovanim
stranama. Oni se implementiraju na jedan od sledeca tri nacina:

= centralizovani: implementacijom rukovodi Evropska komisija u Briselu;

®  decentralizovani: implementacijom rukovode vlasti zemlje korisnice, nakon
uspesno obavljenog procesa akreditacije;

®  zajednicki: implementacijom rukovodi jedna od zemalja ¢lanica EU koja ucestvuje
u rukovodenju prekograni¢nim programom.
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Na primer, drzavne uprave imaju centralnu ulogu u Hrvatskoj i Turskoj, koje su zemlje
kandidati. IPA pomo¢ u Hrvatskoj se sprovodi u okviru decentralizovanog upravljanja u
skladu sa pet IPA komponenti.

Nacionalni grantovi

Tenderi i grantovi za IPA podrsku zemljama obuhvadenim procesom prosirenja zasnivaju
se na projektnim fiSevima nastalim u dogovoru izmedu Evropske komisije i zemalja
korisnica. Proverite sekcije koje se bave finansijskom podr$kom na stranicama posvecenim
pojedina¢nim zemljama™. Svi grantovi objavljuju se na internetu*.

Visekorisnicki programi

Visekorisni¢ki programi osmisljeni su da dopunjuju Nacionalne programe i da jacaju
multilateralne odnose u regionu zapadnog Balkana i Turske. Ova strategija fokusira se na
oblasti identifikovane kao klju¢ne za evropske integracije i stabilnost u regionu. Programi
sa regionalnim efektima, i/ili oni koji mogu imati koristi od ekonomic¢nosti koja se postize
prosirenjem opsega ukoliko se primenjuju horizontalno na vise zemalja korisnica, finansiraju
se u okviru ovih programa. Neki od njih su Regionalna $kola javne uprave, Sporazum o
slobodnoj trgovini u centralnoj Evropi (CEFTA), Savet za regionalnu saradnju (RCC), i novi
Fond za civilno drustvo (CSF).

IPA Fond za civilno drustvo (CSF)

Vaznost civilnog drustva naglasena je u Komunikaciji od Evropske komisije upucenoj
Evropskom savetu i Evropskom parlamentu vezano za Strategiju prosirenja i glavne izazove
2007-2008 godine*,

Dokument ‘Strategija prosirenja i glavni izazovi 2009-2010" naglasava vaznost pribliZavanja
gradana i uprava blize Evropskoj uniji. Pove¢ano ucescée organizacija civilnog drustva smatra
se vaznim kako bi se ojacao kvalitet demokratije i kvalitet samog procesa pristupanja EU.
Evropska komisija, kroz primenu programa Fonda za civilno drustvo u okviru IPA pomodi,
finansirala je uspostavljanje kancelarija za pruzanje tehnicke podrske u svim zemljama
korisnicama, kao i sve veci broj kratkih poseta evropskim institucijama i uc¢e$ée preko 800
ljudi u radionicama odrZanim Sirom regiona zapadnog Balkana i Turske.

Komisija ¢e nastaviti da podrzava partnerstva u okviru civilnog drustva, dajudi prioritet
sektorima kao $to su kultura, manjine, i strukovna udruzenja. Kako bi se bolje odgovorilo
na potrebe regiona, podrska dijalogu i razvoju civilnog drustva bi¢e koordinisana i
pojednostavljena fokusiranjem na tri oblasti intervencije, koje zajedno ¢ine novi Fond za
civilno drustvo:
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Inicijative gradana i izgradnja kapaciteta - Podrska lokalnim inicijativama gradana
i izgradnja kapaciteta koja za cilj ima osnaZivanje uloge civilnog drustva;

Program “Ljudi ljudima” - Programi poseta EU institucijama i telima za grupe koje
imaju uticaja na drustvo i procese donosenja odluka, kao $to su novinari, mladi
politi¢ari, vode sindikata, ili nastavnici;

Partnerske akcije - aktivnosti koje se sprovode u partnerstvu izmedu organizacija

civilnog drustva u zemljama korisnicama i unutar EU, $to dovodi do umrezavanja

1 prenoSenja znanja.
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Evropski Instrument za demokratiju i ljudska
prava

Evropski instrument za demokratiju i ljudska prava (EIDHR)*" je usvojen od strane
Evropskog Parlamenta i Saveta u decembru 2006 godine.

Ovaj instrument zauzima mesto Evropske inicijative za demokratiju i ljudska prava, koja je
nastala na inicijativu Evropskog parlamenta u 1994. Stupanjem na snagu ovog specifi¢nog
instrumenta, od 1. januara 2007 moguce je pruzanje finansijske podrske za aktivnosti koje
jacaju razvoj demokratije i ljudskih prava u svetu, u okviru finansijske perspektive 2007-
2013.

EU programi Zajednice
Svrha programa Zajednice je podrska unutrasnjim politikama Evropske unije.

To su akcioni programi, osmisljeni pre svega kao sredstvo za postizanje ciljeva postavljenih
od strane EU i njenih drzava ¢lanica, na osnovu internih budzetskih linija. Medutim, neki od
programa Zajednice su otvoreni za zemlje u procesu pridruzivanja EU.

Kao takvi, oni se smatraju jednim od vaznih instrumenata predpristupne strategije, kroz koji
se zemlje kandidati upoznaju sa politikama i metodama rada Evropske unije.

Programi podrzavaju razmenu znanja i dobre prakse, posebno u oblasti evropskog
zakonodavstva (acquis), koje ¢e sluziti kao centralna referentna tacka za proces reformi u
skladu sa Pristupnim partnerstvima.

Evropa za gradane

Evropa za gradane promovise aktivno evropsko gradanstvo, stavljajuci gradane u centar
aktivnosti i pruzajudi im mogucnost da u potpunosti preuzmu odgovornost kao gradani
Evrope. Ovaj program reaguje na potrebu da se poboljsa uces¢e gradana u izgradnji Evrope,
i podsti¢e saradnju izmedu gradana i njihovih organizacija u razli¢itim zemljama u cilju
njihovog zblizavanja i zajedni¢kog razvijanja ideja o evropskom okruzenju koje prevazilazi
pojedinac¢ne nacionalne vizije, postujuci njihovu razlicitosti.

U okviru ovog programa postoje Cetiri razlicite akcije:

Akcija 1: “ Aktivni gradani za Evropu” ukljucuje gradane direktno, bilo kroz aktivnosti
vezane za bratimljenje izmedu gradova, ili preko drugih vrsta gradanskih projekata;
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Akcija 2: “ Aktivno civilno drustvo za Evropu” ciljno je prema organizacijama civilne
drustve iz cele Evrope, koje primaju bilo strukturnu podrsku na osnovu svojih radnih
programa, bilo podrsku za trans-nacionalne programe;

Akcija 3: “Zajedno za Evropu” podrzava dogadaje visoke vidljivosti, studije i
informativne alate, obracajudi se najsiroj mogucoj publici bez obzira na granice i ¢ineci
Evropu ne¢im stvarnim i konkretnim za njene gradane;

Akcija 4: “ Aktivno evropsko secanje” podrzava ocuvanje glavnih lokacija i arhiva
vezanih za deportacije i obelezavanje se¢anja na Zrtve nacizma i staljinizma.

Program je otvoren za zemlje ¢lanice Evropske unije i za zemlje koje su potpisnice Ugovora
o osnivanju evropskog ekonomskog prostora (EEA), zemlje kandidati za ¢lanstvo u EU,
i zemlje sa zapadnog Balkana, pod uslovom da su ispunjeni odredeni pravni i finansijski
uslovi.

Informacije o zemljama ucesnicama:

Drzava Situacija

Hrvatska Hrvatska je zemlja ucesnica od 5 novembra 2007
BivSa Jugoslovenska Republika Makedonija je

Bivsa Jugoslovenska Republika Makedonija zemlja uesnica od 19 marta 2009

Turska Nije iskazala kada Zeli da se ukljuci
Albanija Albanija je zemlja ucesnica od 28 aprila 2009

Bosha i Hercegovina ¢ Nije iskazala da li Zeli da se ukljuci
Crna Gora Iskazala je neformalno interesovanje za ucesce
Srbija i Nije iskazala da li Zeli da se ukljuci

‘Progress’ - Program Zajednice za zaposljavanje i
socijalnu solidarnost

‘Progress’ - Program Zajednice za zaposljavanje i socijalnu solidarnost - pruza finansijsku
podrsku implementaciji ciljeva Evropske unije u oblasti zaposljavanja i socijalnih pitanja.
Program ‘Progress’ fokusira se na pet oblasti:
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= zaposljavanje;
®  socijalna inkluzija i zastita;
m  yslovirada;

®  nediskriminacija i prihvatanje
raznolikosti;

®  ravnopravnosti polova.
‘Progress’ ima Sest opstih ciljeva:

®  poboljsavanje znanja i
razumevanja situacije zemalja
¢lanica kroz analizu, evaluaciju i
blisko pracenje politika;

" podrskarazvoju statistickih alata,
metoda i zajednic¢kih indikatora
iz oblasti pokrivenih programom
(podeljenih u grupe prema rodu i
starosti tamo gde je to primereno);

®  podrskaipracenje primene ciljeva Zajednice vezano za zakone i politike u zemljama
¢lanicama, radi procene njihove efektivnosti i uticaja;

®  promocija umrezavanja i medusobnog ucenja, prepoznavanje i Sirenje dobrih
praksi i inovativnih pristupa na nivou EU;

®  podizanje svesti zainteresovanih strana i opSte javnosti vezano za relevantne
politike;

®  jacanje kapaciteta kljuénih EU mreza za promovisanje, podrsku i dalji razvoj EU
politika i ciljeva.

Tri vrste aktivnosti se finansiraju kroz ‘Progress”:

B analiza;
®  uzajamno ucenje, podizanje svesti i Sirenje informacija;
= podrska glavnim akterima.

‘Progress’ je otvoren za sve zemlje u procesu pristupanja ili zemlje kandidate za pristup
EU, kao i zemlje zapadnog Balkana ukljucene u proces stabilizacije i pridruzivanja. Pristup
programu je otvoren za sva javna i/ili privatna tela, aktere i institucije, a narocito:

m  drzave ¢lanice;
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= javne sluzbe za zaposljavanje i njihove agencije;

=  Jokalne i regionalne vlasti;

®  specijalizovana tela predvidena u skladu sa zakonima Zajednice;
®  socijalne partnere;

= OCD, posebno one organizovane na evropskom nivou;

= institucije visokog obrazovanja i istrazivacke institucije;

= stru¢njake za evaluaciju;

®  nacionalne zavode za statistiku;

= medije.

Program dozivotnog ucenja

Program za doZivotno u¢enje obuhvata razli¢ite obrazovne i trening inicijative i omogucava
pojedincima u svim fazama njihovih Zivota da nastave da koriste prilike za ucenje Sirom
Evrope. Sastoji se od ¢etiri pod-programa:

®  Comenius: za skole;

®  FErasmus: za vise obrazovanje;

"  Leonardo da Vin¢i: za stru¢no obrazovanje i obuku;

= Grundtvig: za obrazovanje odraslih.

OCD imaju pravo da koriste pod-programe Leonardo i Grundtvig.

Transverzalni program dopunjuje ova cetiri pod-programa kako bi se osiguralo da oni
postizu najbolje moguce rezultate. Cetiri klju¢ne aktivnosti na koje se on fokusira su politika
saradnje, jezik, informacione i komunikacione tehnologije, i efikasno Sirenje i eksploatacije
rezultata projekta. Organizacije kandidati moraju biti osnovane u jednoj od sledec¢ih zemalja:
m 27 zemalja ¢lanica Evropske unije;
= EFTA-EEA zemlje: Island, Lihtenstajn, Norveska;

= zemlje kandidati: Turska

Pored toga, kandidati iz Hrvatske i Bivse Jugoslovenske Republike Makedonije se kvalifikuju
za sledece akcije:

®  Grundtvig i Leonardo da Vinc¢i partnerstva;
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= Grundtvig stru¢no usavrsavanje;

®  Leonardo da Vin¢i mobilnost;

=  Grundtvig posete i razmene;

= pripremne posete u svim sektorskim programima;

= studijske posete u okviru Klju¢ne aktivnosti 1. transverzalnog programa.

Nacionalne agencije mogu da obezbede viSe detalja:

= Hrvatska: Agencija za mobilnost i programe EU;

®  BivSa Jugoslovenska Republika Makedonija: Nacionalna agencija za evropske
obrazovne programe i mobilnost;

®  Turska: Centar za EU obrazovanje i programe za mlade.

Mladi u akciji

Mladi u akciji je program EU za mlade ljude uzrasta od 15-28 (u nekim sluc¢ajevima 13-30). On
ima za cilj da inspiriSe osec¢anje aktivnog gradanstva, solidarnosti i tolerancije medu mladim
Evropljanima, i da ih ukljuci u oblikovanje buduc¢nosti Unije. Promovi$e mobilnost unutar i
izvan granica EU, neformalno ucenje i medukulturalni dijalog, a podsti¢e ukljuc¢ivanje svih
mladih ljudi, bez obzira na njihovu obrazovnu, socijalnu i kulturnu pozadinu.

Program je strukturiran oko pet akcija:

Akcija 1 - Mladi za Evropu: podstice aktivno gradanstvo, ucesce i kreativnost mladih
kroz omladinske razmene, omladinske inicijative i projekte omladinske demokratije

Akcija 2 - Evropski volonterski servis: pomaze mladim ljudima da razviju osedaj
solidarnosti uces¢em, bilo pojedinacno ili u grupama, u neprofitnim, neplacenim
volonterskim aktivnostima u inostranstvu

Akcija 3 - Mladi u svetu: promoviSe partnerstva i razmene medu mladim ljudima i
omladinskim organizacijama u celom svetu

Akcija 4 - Omladinski sistemi podrske: obuhvata razne mere za podrsku mladima i

omladinskim organizacijama ¢iji je cilj da pobolj$aju kvalitet njihovog rada

Akcija 5 - Podrska evropskoj saradnji vezano za mlade: podrzava saradnju na nivou
politika za mlade u Evropi, posebno kroz omogucavanje direktnog dijaloga izmedu
mladih ljudi i kreatora politika.

Postoji razlika izmedu ucesca takozvanih programskih zemalja i partnerskih zemalja u ovim
programima.
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Programske zemlje su zemlje kandidati za pristupanje Evropskoj uniji - Turska. Susedne
partnerske zemlje su Albanija, Bosna i Hercegovina, Hrvatska, Bivsa Jugoslovenska Republika
Makedonija (BJRM), Kosovo pod Rezolucijom 1244/1999, Crna Gora, Srbija, Jermenija,
Azerbejdzan, Belorusija, Gruzija, Moldavija, Ruska Federacija i Ukrajina.

Ucesnici i promoteri iz programskih zemalja mogu da ucestvuju u svim aktivnostima
programa Mladi u akciji. Ucesnici i promoteri iz susednih partnerskih zemalja mogu
ucestvovati u Akciji 2 i pod-Akciji 3.1 programa Mladi u akciji. U¢esnici i promoteri iz drugih
partnerskih zemalja sveta mogu da ucestvuju u akciji 2 i pod-akciji (3.2) programa Mladi u
akciji.
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Umqueﬁem CR.
Nut E.G.

KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje objasnjava kako mozete pristupiti raspolozivim EU sredstvima u vidu
grantova. Predstavicemo neke osnovne principe koji vaze za svaki program grantova.
Takode, predstavicemo vam glavne korake procesa dodele donacija, kao sto su:

®  poziv za podnosenje predloga projekata;

= odabir projekata;

= dodela projektnih sredstava;

®  ugovaranje, izvestavanje i placanje;

®  implementacija projekata koje finansira EU.

Na kraju, predstaviéemo vam i neke konkretne alate koji ¢e vam pomo¢i da pripremite vasu
organizaciju za pristupanje EU sredstvima.
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Pristupanje EU fondovima

Evropska komisija dodeljuje novac u obliku grantova iz budzeta EU ili Evropskog razvojnog
fonda, za realizaciju projekata ili aktivnosti koji su u skladu sa politikama Evropske unije.

Donacije se dodeljuju u raznovrsnim oblastima kao $to su istrazivanja, obrazovanje,
zdravstvo, zastita potroSaca, zastita Zivotne sredine, i humanitarna pomo¢. Posto donacije
pokrivaju tako Sirok spektar razli¢itih oblasti, posebni uslovi koji moraju biti ispunjeni
variraju od jednog programa do drugog. Zbog toga je vazno da se potrudite da saznate sve
Sto je potrebno o programu za koji ste zainteresovani, konsultujuéi pazljivo internet kako
biste saznali pravila i uslove pojedinacnog grant programa, kao i detalje vezano za proces
prijavljivanja.

Ipak, neki osnovni principi vaze za svaki program donacija:

= EU grantovi su oblik komplementarnog finansiranja. EU ne finansira projekte u
celinido100%, ve¢ zahteva ko-finansiranje od strane korisnika donacije. U zavisnosti
od specifi¢nih zahteva, ko-finansiranje moze biti obezbedeno iz sopstvenih resursa
korisnika donacije, u naturi, ili preko finansijskih doprinosa trecih lica;

= EU donacije omogucavaju korisnicima da pokriju svoje objektivne troskove, ali ne
mogu dovesti do profita za korisnike;

= EU grantovi ne mogu biti dodeljeni retroaktivno za akcije koje su zavrSene pre
dodele sredstava;

" Zajednu akciju ne moze biti dodeljeno vise od jednog EU granta;

®  Grantovi se zasnivaju na konceptu nadoknade opravdanih troskova, drugim
recima, troskova koje su korisnici objektivno morali da pokriju i koji su procenjeni
kao neophodni za obavljanje navedenih aktivnosti;

®  Rezultati akcije ostaju u vlasnistvu korisnika;

®  Grantovi su predmet pisanog ugovora koji potpisuju dve strane.
Odluke o tome koji ¢e grantovi biti dodeljeni donose se na osnovu godisnjeg ili visegodisnjeg
programiranja koje vrsi Evropska komisija ili drugi odgovarajuéi organi koji upravljaju
grantovima. Oni objavljuju svoje godisnje programe rada na svojim internet prezentacijama.
Programi definisu opste okvire grantova koji su predvideni u dolazecoj godini, uklju¢ujuci
oblast delovanja, ciljeve, vremenski raspored, raspoloZiva sredstva i uslovi dodeljivanja.

Svaka sustinska promena u radu programa tokom odredene godine mora biti objavljena
pod istim uslovima kao i pocetni program rada.
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EU  razvojna  pomo¢  se
distribuira kroz viSegodisnje
programe, koji su koordinirani
za zapadni Balkan i Tursku od
strane Generalnog direktorata za
prosirenje i spoljne odnose (DG
Enlargement).

Prilikom formulisanja i
upravljanja ovim programima,
Komisija konsultuje drzavne
uprave u partnerskim zemljama,

i rezultati ovih konsultacija
kao rezultat daju strateske
dokumente za zemlju i region, koji uklju¢uju visegodisnje indikativne nacionalne programe.
U ovim dokumentima se razmatraju drustveno-ekonomski pokazatelji u EU i prioriteti
partnerskih zemalja, identifikuju se problemi i moguénosti njihovog resavanja kroz saradnju,
i odlucuje se o glavnim ciljevima i sektorskim prioritetima za saradnju, kako bi se postavio
relevantan okvir u kom se mogu definisati i razvijati pojedina¢ni programi i projekti.

Postoje stroga pravila koja reguliSu nacin na koji se dodeljuju donacije, u skladu sa principima
programiranja, transparentnosti i jednakog tretmana. Osnovni koraci dodele grantova su:

Poziv za podnosenje predloga projekata

Prateci objavljene programe rada mozete identifikovati oblasti koje su od interesa za vas. Ali,
kako biste se prijavili za neki od ovih grantova, morate prvo sacekati da ovlaséeni ugovarac
objavi zvani¢ni Poziv za podnosenje predloga projekata, kroz koji se kandidati pozivaju da u
odredenom roku podnesu predloge za akcije koje se uklapaju u navedene ciljeve i ispunjavaju
sve date uslove poziva. Ovi pozivi za predloge projekata se objavljuju na internet sajtovima
ovlas¢enih ugovaraca, u Sluzbenom listu Evropske unije - serija C, na EuropeAid vebsajtu
ili na lokalnom nivou.

Smernice za podnosioce

Smernice za podnosioce daju detalje o:
®  Svrsi konkursa, njegovim ciljevima i prioritetima;
®  Pravilima vezano za prihvatljivost kandidata i njihovih partnera;
®  vrstama aktivnosti i troSkovima koji se kvalifikuju za finansiranje;

®  kriterijumima evaluacije (izbora i dodele projektnih sredstava);
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= uputstvima vezano za ispunjavanje aplikacionog formulara, prilaganje propratne
dokumentacije, i procedure koje treba slediti prilikom prijavljivanja;

®  informacije o procesu evaluacije koji ¢e uslediti (uklju¢ujucéi indikativni raspored) i
uslove ugovora, koji ¢e vaziti za uspesne kandidate.

Aplikacioni formular

Smernice za podnosioce objavljuju se zajedno sa aplikacionim formularom i pripadajué¢im
aneksima na internetu, na internet prezentaciji EuropeAid, i, u slu¢ajevima kada ovlasceni
ugovarac nije neka od sluzbi Evropske komisije, lokalno (u specijalizovanim medijima,
lokalnim publikacijama, itd.) Sva dokumentacija dostupna je na jezicima relevantnim za
kontekst datog poziva za podnosenje predloga projekata.

Formular za prijavljivanje je strukturiran na sledeci nacin:
= Koncept;
®  informacije o predloZenoj akciji, ukljucujuci budzet;
®  podaci o podnosiocu prijave;

®  informacije o partnerima.

Aneksi

Aneksi sadrze deklaracije i prate¢u dokumentaciju, u originalu ili fotokopiji. Ako prateca
dokumenta nisu pisana na jednom od sluzbenih jezika Evropske unije ili, ukoliko je to
primenljivo, na jeziku zemlje u kojoj ¢e projekat biti implementiran, mogu biti potrebni
prevodi dokumenata kojima se dokazuje prihvatljivost podnosioca zahteva.

Predlozi moraju biti podneti na adresu ovlas¢enog ugovaraca najkasnije do datuma (i
vremena, u slucaju licne dostave) navedenog u pozivu, o ¢emu svedoci datum otpreme,
postanski zig ili datum na postanskom reversu (u slu¢aju li¢cne dostave, rok za prijem je dan
i sat naveden u smernicama).

Izbor projekata i dodela grantova

Kriterijumi prihvatljivosti

Kriterijumi su utvrdeni u skladu sa principima transparentnosti i nediskriminacije, i odnose
se na dva razlic¢ita aspekta:

®  Kriterijumi za prihvatljivost podnosioca zahteva i partnera: njihov pravni i
administrativni status treba da bude u skladu sa kriterijumima definisanim u
Pozivu za podnosenje predloga projekata. Ako se poziv za podnosenje predloga
projekata odnosi na akciju koje treba sprovesti u partnerstvu, mora biti naveden
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minimalni broj partnera i kriterijumi prihvatljivosti koji ¢e se odnositi na sve
partnere. Kriterijumi koji se odnose na nosioca projekta i na njegove partnere
mogu biti razli¢iti. Prihvatljivost podnosioca projekta procenjuje se na osnovu
izjave podnosioca i kriterijuma navedenih u Smernicama za podnosioce projekata.
Izjava podnosioca projekta treba da bude u skladu sa prateom projektnom
dokumentacijom. Bilo koji deo propratne dokumentacije koji nedostaje, ili bilo
kakvo neslaganje izmedu izjave podnosioca i prate¢ih dokumenata ¢e dovesti
do odbacivanja predloga. Da li podnosilac prijave i partneri ispunjavaju uslove
prihvatljivosti?

Prihvatljivost akcije: ovo se odnosi na vrste aktivnosti, sektore ili teme i geografska
podrucja pokrivena odredenim pozivom za podnosenje predloga projekata, koji su
navedeni u smernicama za podnosioce prijava. Uzimajuéi u obzir dobru upravnu
praksu, Komisija za evaluaciju moze iskljuciti predlog projekta u bilo kojoj fazi
procesa evaluacije ukoliko postane ocigledno da on ne ispunjava kvalifikacione
kriterijume.

Kriterijumi evaluacije

Kriterijumi evaluacije sastoje se od kriterijuma odabira i kriterijuma dodele, koji su svi
definisani u evaluacionoj tabeli.

Kriterijumi odabira se koriste za procenu finansijskog i operativnog kapaciteta
podnosioca predloga da sprovede predloZeni projekat. Podnosilac prijave mora da
ima stabilne i dovoljne izvore finansiranja da odrzi aktivnosti kroz period u kojem se
akcija sprovodi i da ucestvuje, po potrebi, u finansiranju akcije. Podnosioci prijava
injihovi partneri moraju imati neophodne profesionalne sposobnosti i kvalifikacije
za zavrsetak predlozenog projekta. Verifikacija finansijskih kapaciteta zasnovana
je narocito na analizi prate¢e dokumentacije podnesene od strane kandidata, i ne
odnosi se na pojedinac¢ne stipendije, javne organe ili medunarodne organizacije;

kriterijumi dodele se koriste za procenu kvaliteta predloga u odnosu na postavljene
ciljeve i prioritete, $to osigurava da se grantovi dodeljuju za aktivnosti koje
maksimiziraju ukupnu efikasnost datog poziva za predloge projekata. Kriterijumi
dodele odnose se posebno na relevantnost projekta i njegovu kompatibilnost sa
ciljevima grant programa pod kojim se objavljuje dati poziv za podnoSenje predloga
projekata, na kvalitet, ocekivani uticaj i odrZivost akcije, i na odnos ocekivanih
rezultata i utrosenih sredstava.

Ovi kriterijumi omogucavaju ovlas¢enom ugovarac¢u da odabere i dodeli sredstva onim
predlozima koji su u skladu sa njegovim ciljevima i prioritetima, i koji garantuju vidljivost
finansiranja iz EU.

O



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Faze procesa evaluacije

Evaluacije pocinje prijemom projektnog koncepta ili projektnog predloga od strane
ovlaséenog ugovaraca, a zavrsava se odlukom o dodeli grantova izabranim kandidatima.

Prate se sledeci glavni koraci:

Prijem predloga: Ugovara¢ mora da registruje sve primljene predloge projekata, i
da obezbedi potvrdu za one isporucene li¢no. Koverte moraju da ostanu zapecacene
i da se ¢uvaju na bezbednom mestu dok ne budu otvorene;

Administrativna provera: predlozi koji su predati u propisanom vremenskom
roku podlezu administrativnoj proveri, kroz koju se ocenjuje da li ispunjavaju
sve tehnic¢ke uslove navedene u Pozivu. Nepotpuni predlozi se diskvalifikuju iz
procesa evaluacije. Medutim, pojedina¢ni poziv za podnosenje predloga definise
da li podnosilac predloga automatski biva odbijen, ili ga se poziva da podnese
potrebno razjasnjenje u vremenskom roku koji odreduje evaluacioni odbor;

Potvrda prijema predloga: Ovlaséeni ugovara¢ ce poslati standardno pismo
svim podnosiocima prijava, koje sadrzi izjavu o tome da li je predlog podnet u
odgovaraju¢em vremenskom roku, obavestava podnosioce o referentnom broju
koji je dodeljen njihovom predlogu, navodi da li je predlog projekta ispunio sve
propisane zahteve sa kontrolne liste, i da li je njihov konceptni papir preporucen
za dalju evaluaciju;

Pregledanje i ocenjivanje predloga: sve aplikacije se pregledaju i ocenjuju na osnovu
kriterijuma koji su jasno navedeni u pozivima za predloge, uz osiguravanje da se
svima pruza ravnopravan tretman. Kvalitet aplikacije se procenjuje na osnovu
evaluacione tabele koja sadrzi kriterijume odabira i kriterijume dodele. Komentari
se daju vezano za svaku stavku na evaluacionoj tabeli u skladu sa pitanjima i
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kriterijumima relevantnim za tu stavku. U pojedina¢nim slucajevima, potrebno
je davati komentare i na odredene pod-stavke. Ukupna procena zasniva se na
poenima datim za svaku pod-stavku, koji se sabiraju po stavkama;

®  slanjestandardnog pisma podnosiocima: Kada dobije potrebna odobrenja, ovlaséeni
ugovarac $alje standardno pismo svim aplikantima obavestavajuci ih da li je njihov
predlog provizorno odabran na osnovu dobijenih bodova, i pozivajuci one ¢iji su
predlozi provizorno odabrani da obezbede potrebnu propratnu dokumentaciju.
Kandidati primaju pojedina¢na obavestenja o kona¢noj odluci o njihovom predlogu.

Kako se donacije EU daju iz javnih sredstava, Evropska komisija primenjuje princip
transparentnosti. To znaci da odeljenja Komisije i / ili drugi upravni organi koji rukovode
finansiranjem EU grant Sema objavljuju na svojim internet sajtovima spisak donacija koje
su dodeljene u toku prethodne godine, sa izuzetkom onih koje su date u vidu stipendija za
pojedince .

Ugovori, izveStavanje i placanje

Standardni projektni ugovor priznaje nezavisnost akcije koju sprovodi korisnik EU sredstava,
iutvrduje pravila upravljanja u skladu sa tim. Posebno, on omogucava primaocu da prilagodi
ili promeni akciju bez prethodne saglasnosti ovlaséenog ugovaraca, pod uslovom da izmene
nisu sustinske i da ne dolazi do promene od vise od 15% u okviru bilo koje pojedinacne
budzetske linije.

Procedure plac¢anja mogu biti razlicite, ali ve¢inom ukljucuju sledece:

®  Prvaisplata pred-finansiranja, koja pokriva ili 80% celokupnog iznosa ugovora ili
80% prvog godisnjeg budZeta, a placa se nakon §to su obe strane potpisale ugovor;

= Nakon toga, u slu¢aju ugovora na velike iznose, korisnik mora podneti privremeni
izvestaj (tehnicki i finansijski) i novi zahtev za pla¢anje jednom godisnje, kada je
potroseno 70% prethodne isplate (i 100% svih ranijih isplata);

=  Na osnovu podnesenih izvestaja i zahteva za plac¢anje, vrsi se nova isplata pred-
finansiranja. U sluc¢ajevima kada je potro$nja prethodnog pred-finansiranja manja
od 70%, iznos nove isplate ¢e biti umanjen za neiskoris¢eni iznos prethodne isplate.
Ova razlika ¢e biti isplacena nakon odobrenja zavrsnog izvestaja;

=  EU finansira odredeni procenat ukupnih prihvatljivih troskova, a ne odredeni deo
akcije. Ako na kraju akcije iznos stvarnih prihvatljivih troskova bude niZi nego sto
je bilo predvideno, donacija ¢e biti proporcionalno smanjena;

®  Revizorski izvestaj o verifikaciji troskova prilaze se uz zavrsni izvestaj kada se radi
o grantu i uznosu veéem od 100.000 evra, uz zahtev za dalje pred-finansiranje u
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slu¢aju grantova od € 750.000 ili viSe, a u sluc¢aju operativnih grantova, uz zahtev
za isplatu od preko € 100.000 u odredenoj finansijskoj godini;

® U slucajevima gde pred-finansiranje predstavlja preko 80% ukupnog iznosa
donacije, potrebno je obezbediti finansijsku garanciju u iznosu do visine iznosa
pred-finansiranja. Umesto da traZzi takve finansijske garancije, ovlas¢eni ugovarac
moze da odluci da podeli uplate na vise rata;

®  Korisnik sredstava mora ¢uvati svu dokumentaciju u periodu od sedam godina
nakon isplate celokupnog iznosa granta, i do datuma razresenja bilo kakvog spora
u vezi sa zakonom koji reguli$e dati ugovor. Tokom i nakon trajanja ovog perioda,
ovlasceni ugovarac ce tretirati licne podatke korisnika sredstava u skladu sa svojom
politikom vezano za privatnost podataka.

Implementacija EU projekata

Izmena ugovora o dodeli sredstava

Izmena ne sme imati svrhu ili efekat donoSenje takve promene ugovora koja bi dovela u
pitanje odluku o dodeli bespovratnih sredstava, ili koja bi bila u suprotnosti sa jednakim
tretmanom svih podnosilaca predloga. Maksimalni iznos granta ne moZze biti povecan.
Priprema izmene projektnog ugovora nekada moze zahtevati znacajan vremenski period.

Nabavke

Ako sprovodenje aktivnosti podrazumeva nabavku usluga, robe ili radova od strane
korisnika sredstava, procedure navedene u IV Aneksu projektnog ugovora moraju biti
ispostovane za svaki ugovor o nabavci. Ovaj ugovor mora biti dodeljen onom ponudacu koji
nudi najvecu vrednost za utroseni novac (ponuda koja nudi najbolji odnos cena-kvalitet),
mora biti dodeljen u skladu sa principima transparentnosti i fer konkurencije za potencijalne
izvodace, i mora se voditi racuna da se izbegne bilo kakav konflikt interesa.

“Re-grantiranje”

“

Ako planirana akcija zahteva davanje finansijske podrske tre¢im licima (takozvano “re-
grantiranje”), ova finansijska podrska moze biti data pod uslovom da ona nije primarni
cilj akcije, i da su uslovi za pruzanje takve vrste podrske strogo definisani u projektnom
ugovoru. Projektni ugovor stoga mora da definise:

®  minimalni i maksimalni iznos finansijske podrske koji se moze isplatiti treCem licu,
i kriterijume za utvrdivanje ta¢nog iznosa;

= razli¢ite vrste aktivnosti koje mogu da prime takve finansijsku podrsku, na osnovu
unapred dogovorene nepromenljive liste;
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®  maksimalni iznos finansijske podrske koju korisnik sredstava moze isplatiti
tre¢im stranama je 100,000 evra, sa maksimalnim isplatama od 10.000 evra po
pojedina¢nom trecem licu.

Ko-finansiranje

Iako EU u odredenim slucajevima odobrava davanje grantova u iznosu od 100% prihvatljivih
troskova odredenog programa ili projekta, opste je pravilo da korisnik (bez obzira na to da li
se radi o organu drzavne uprave, malom ili srednjem preduzecu, ili OCD) takode doprinosi
pokrivanju troskova akcije kroz ko- finansiranje. Svaki program ima specifi¢na pravila
vezano za potrebni nivo ko-finansiranja.

®  Zabranjeno je ko-finansiranje po osnovu ostalih fondova EU;

= “Dvostruko finansiranje” je takode zabranjeno. Sta je dvostruko finansiranje?
To je lep nacin da se opiSe praksa trazenja sredstava za pokrivanje iste stavke
potrodnje (odredenog troska) od vise razli¢itih izvora finansiranja (Evropske unije,
nacionalnih ili regionalnih donatora), u cilju dobijanja finansijske podrske od svih
njih. Drugim rec¢ima, to je zloupotreba javnog novca, i strogo je zabranjena.
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Razvijanje strategije prikupljanja sredstava

KLJUCNE TEME

Ovo poglavlje objasnjava kako moZete razviti strategije prikupljanja sredstava za vasu
organizaciju. Takode, ono ¢e vas uputiti na konkretne alate koje mozete naci u Setu alata, a

koji ¢ée vam pomoci da obavite ovaj zadatak uspesno.
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Razvijanje strategije prikupljanja
sredstava

Strategija za prikupljanje sredstava vase organizacije je deo strateskog plana vase organizacije
- ona je plan unutar plana. Koraci razvijanja strateskih planova ili planova za prikupljanje
sredstava koji slede su: Analiza sadasnjosti (gde se trenutno nalazimo), zamisljanje Zeljene
buduénosti (gde Zzelimo da budemo), i pronalazenje nacina za stizanje do te buduc¢nosti.

Kako do tamo stici

\ Gde zelimo da budemo

Gde se nalazimo

Procesi planiranja definisu se:
®  Vremenskim periodima koje pokrivaju;
®  Stepenom preciznosti, jasnoce i detalja do kojih su opisani elementi Sadasnjosti,
Buducénosti, i Resenja.

Sto smo vremenski blize problemima iz sadasnjosti ili Zeljenim situacijama iz buduénosti,
to ih moZemo jasnije sagledati, kao i nac¢ine da dospemo od mesta na kome se nalazimo do
mesta na kome idealno Zelimo da budemo.

Akciono planiranje uklju¢uje kratkoro¢ne vremenske okvire i specifi¢ne akcije sra¢unate na
razreSavanje gorucih problema i postizanje jasnih, detaljnih ciljeva ili rezultata.

Stratesko planiranje ukljucuje dugoroc¢ne ili srednjeroéne vremenske okvire i opstije
definisane aktivnosti sa ciljem reSavanja kompleksnijih problema i postizanja manje detaljnih
ili precizno definisanih vizija ili strateskih ciljeva.
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Gde se nalazimo: sadasnjost

Sadasnjost se moZe opisati kroz probleme koji nas ometaju i kroz prilike koje nam pomazu.

Problemi su nepovoljne okolnosti i prepreke koje nas sprecavaju da stignemo tamo gde
Zelimo da budemo, koji nas onemogucavaju u ostvarivanju nase Zeljene buduénosti. Problemi
su situacije koje Zelimo da izmenimo. Umesto reci “problem” ljudi ¢esto koriste druge izraze.
Neki od njih imaju negativnu konotaciju, kao $to su “teskoce” ili “prepreke”, dok su drugi
vise neutralni, kao “pitanja” ili “situacije”, a neki ¢ak imaju i pozitivne konotacije, kao na
primer “izazovi” ili “prilike”.

Prilike su povoljne ili korisne kombinacije okolnosti koje bi mogle da nam pomognu na putu
od naseg polazista do nase Zeljene buducénosti.

Mnogi problemi mogu se takode posmatrati kao prilike. Prepoznavanje i definisanje stvarnih
problema je jedan od najznacajnijih (i najtezih) koraka u procesu planiranja.

U tom smislu moramo izbe¢i rizike fokusiranja na simptome, posto ¢e tako pravi problemi
nastaviti da postoje, kao i rizike fokusiranja na odredena resenja, jer ¢e tako druga moguca
korisna resenja biti zanemarena ili ignorisana.

Gde Zelimo da budemo: budué¢nost

Vizija je opis Zeljene daleke buduénosti. Cilj opisuje Zeljenu buduénost koja nam je vremenski
bliza ili manje sloZena u odnosu na viziju.

Ciljevi se mogu definisati na dva nacina:

= pocevsi od definicije problema: okretanjem negativnog opisa problema u pozitivni
opis Zeljene situacije kada je problem reSen, prepreka uklonjena, ili prilika
iskoriséena;

®  pocevsi od vizije: identifikovanjem odredenih segmenata vizije i davanjem $to

detaljnijeg opisa ovih segmenata, kao koraka koje je potrebno ostvariti na putu ka
ostvarenju vizije.

U zavisnosti od stepena specifi¢nosti i jasnoce, ciljevi mogu biti strateski ciljevi, programski
ciljevi ili projektni ciljevi, koji svi predstavljaju opise Zeljene buduénosti, koji postaju sve vise
specifi¢ni i jasni kako se pribliZavaju sadasnjem vremenu.

Kako sti¢i do tamo: reSenja

Strategije definiSu kako ¢emo sti¢i sa mesta na kome se nalazimo do mesta na kome Zelimo
da budemo u buduénosti. Strategije mogu biti formirane iz:

=  skupova programa koji definiSu nacin ostvarivanja strateskih ciljeva;
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= skupova projekata koji definiSu nacin ostvarivanja programskih ciljeva;

= skupova aktivnosti koje defini$u nacin ostvarivanja projektnih ciljeva;

Kako bi bili uspesno sprovedeni, strategija, program, projekat ili aktivnost treba da imaju:

= posvecenost, podrsku ili prihvatanje klju¢nih aktera;

®  pristup odredenim resursima: ljudskim, materijalnim, i informacionim (da budu
tehnicki i finansijski ostvarljivi);

vremenske okvire (kao $to su unapred definisano trajanje, korelacija sa drugim
strategijama, programima, projektima ili aktivnostima).




Razvijanje strategije prikupljanja sredstava

Strateski plan vase organizacije je nacrt za sprovodenje vase misije.

®  On posmatra postojece stanje u vasoj organizaciji koriséenjem razlicitih analiti¢kih
okvira;

= On opisuje Zeljenu buduénost vase organizacije, sintetizovanu u vasoj misiji i viziji;

®  On definie koje ¢ete programe, usluge i aktivnosti sprovesti kako biste ostvarili
svoje ciljeve.

Na osnovu njega mozete uspostaviti budzet vase organizacije, zato $to jednom kada ste
definisali §ta treba uraditi i na koji na¢in, postaje moguce izvrsiti procenu troskova i osigurati
da su uravnoteZeni sa prihodima.

Vasa strategija prikupljanja sredstava identifikuje reSenja koja ¢e obezbediti finansijsku
odrzivost vase organizacije, odnosno njenu dugoroé¢nu sposobnost da ostvari svoju misiju.
Odrzivo finansiranje zahteva pomeranje izvan kratkih ciklusa trajanja pojedinacnih
projekata, i razvijanje trajnije, pouzdane i raznovrsne baze prihoda. Strategija prikupljanja
sredstava treba da definiSe:

" sve potencijalne izvore finansiranja potrebne da biste postigli svoj cilj prikupljanja
sredstava, Sto je dovoljna koli¢ina resursa potrebnih za pokrivanje odredenih
programa, aktivnosti, ili troskova pruzanja usluga;

®  aktivnosti koje treba preduzeti kako bi se pristupilo identifikovanim izvorima
finansiranja;

® Ko ce biti odgovoran za sprovodenje ovih aktivnosti, i kada;

®  Kkoliki ¢e biti troskovi sprovodenja ovih aktivnosti, i koji su jos resursi potrebni za
njihovo ostvarenje.

Kao i strateski plan, strategija prikupljanja sredstava je zivi dokument koji ¢e periodi¢no
biti preispitan od strane osoblja, rukovodstva i upravnog odbora organizacije, a mora biti
razvijen pre nego $to poc¢nete da podnosite zahteve za finansiranje. To nije dokument koji
treba napisati a zatim zaboraviti na njega, ali takode ne bi trebalo da spreci organizacije da
odreaguju na mogucnosti za finansiranje koje se pojave iznenada.

Svi vazni akteri treba da budu ukljuceni u proces strateskog planiranja, uklju¢ujuéi direktora
organizacije, predsedavajuc¢u osobu iz upravnog odbora, klju¢ne ¢lanove osoblja, ¢lanove
upravnog odbora, druge dobrovoljce i ¢lanove savetodavne grupe. Svi oni trebalo bi da se
sloze vezano za ciljeve vase organizacije u oblasti prikupljanja sredstava, i vezano za plan
kojim éete ostvariti ove ciljeve. Zapamtite da je jedan dobar nacin za postizanje slaganja svih
strana vezano za plan prikupljanja sredstava da ih sve ukljucite u proces njegove izrade.
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Set alata

SET ALATA

Sledeci alati bi¢e vam korisni:
Za bolje upoznavanje vase organizacije

Alat 1: Koliko je principijelna vasa organizacija?

Postacete svesni principa koje vasa organizacija treba da sledi kako bi uzivala
poverenje svojih osnivaca.

Alat 2: Kako napreduju vase aktivnosti prikupljanja sredstava?

Prepoznacete potencijalne probleme u aktivnostima prikupljanja sredstava koje
sprovodi vasa organizacija.

Alat 3: Da li je vasa organizacija spremna na promene?
Definisacete nivo otpora prema promenama u vasoj organizaciji.
Alat 4: Da li je vasa organizacija spremna za samofinansiranje?

Bicete upuceni u neophodne preduslove koje treba ispuniti pre nego sto odlucite da
pocnete sa samostalno finansiranim aktivnostima.

Alat 5: Da li su odgovornosti jasno podeljene u okviru vase organizacije?
Provericete koliko je jasna podela odgovornosti u vasoj organizaciji.

Alat 6: Koje su Snage, Slabosti, Prilike i Pretnje vase organizacije?
Razradicete takozvanu SWOT analizu svoje organizacije.

Alat 7: Koji su vasi glavni izvori finansiranja?

Analiziracete izvore finansiranja vase organizacije.

Alat 8: Koje su vase najtrazenije i finansijski najisplativije usluge i proizvodi?

Analiziracete nivo odrzivosti usluga i proizvoda vase organizacije.
Za razradu strategije prikupljanja sredstava

Alat 9: Zasto praviti strateski plan?
Prepoznacete glavne razloge za pokretanje procesa strateskog planiranja.
Alat 10: Strategije organizacionog razvoja

MozZete koristiti predloZene formate kako biste razradili strategije za vas organizacioni
razvoj.
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Alat 11: Strategije prikupljanja sredstava

Mozete koristiti predloZene formate kako biste razradili strategije i akcione planove
za prikupljanje sredstava, zasnovane na vasoj strategiji organizacionog razvoja, kako
biste osigurali svoju finansijsku odrzivost.

Za pristupanje EU fondovima

Alat 12: Procena efektivnosti vaseg projektnog tima, i vase ponasanje u timskom
radu

Procenicete koliko je efikasan vas projektni tim.

Alat 13: Organizacioni kapaciteti partnerskih organizacija

Koristicete takozvani “paukov” dijagram kako biste analizirali organizacione
kapacitete vasih partnera.

Alat 14: Procena projekta

Koristi¢ete evaluacionu tabelu zajedno sa svojim projektnim timom kako biste ocenili
jedan projekat, sto ¢e vam pomoci da bolje razumete kriterijume za ocenjivanje i lakse
sagledate razlicite tacke gledista koje evaluatori potencijalno mogu imati.

Alat15: Procena administrativnih kapaciteta i kapaciteta za upravljanje projektima
va$e organizacije tokom implementacije projekta

Koristicete upitnik za procenu administrativnih i organizacionih kapaciteta za
upravljanje projektima koje vasa organizacija poseduje.
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Alat1
Koliko je vasSa organizacija principijelna?

Cilj

Odrzivo finansiranje se moZze posti¢i samo kroz sticanje poverenja vasih potencijalnih ili
trenutnih osnivaca. Cilj ove veZbe je da se istaknu kvaliteti koje jedna NVO treba da ima u
cilju izgradnje poverenja svojih osnivaca i postizanja finansijske odrzivosti.

Proces

Zamislite da je vaSa organizacija osoba, i da trazi vasu podrsku za sprovodenje nekih
aktivnosti za koje vi verujete da su vredne truda. Kakvoj vrsti osobe cete biti radi da
pomognete? Pokusajte da zamislite koji kvaliteti, ponasanja i stavovi bi bili poZzeljni.

Uzmite komad papira i zapisite kvalitete ove osobe. Pitajte svoje kolege da ucine isto, a zatim
uporedite svoje ideje.

Grupisite sve vase ideje u Cetiri osnovne kategorije:

= integritet

= odgovornost

®  transparentnost

®  profesionalne i menadzerske sposobnosti
Razmislite o vas$oj organizaciji, i prodiskutujte sa svojim kolegama koliko je vasa organizacija
blizu toj idealnoj situaciji koju ste prethodno opisali:

= Koji od navedenih kvaliteta ve¢ postoje unutar vase organizacije?

®  Koji kvaliteti nedostaju, i da li treba da radite na njihovom razvoju?
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Alat 2*
Kakonapredujuvase aktivnosti prikupljanja sredstava?

Cilj
Popunjavanje ovog upitnika ¢e vam pomoc¢i da identifikujete probleme koji predstavljaju

prepreke za vasu organizaciju u efikasnom prikupljanju sredstava.

Proces

PokusSajte da Sto iskrenije odgovorite na sledeca pitanja. Odgovorite na svako pitanje
odabirajuci jednu od cetiri date opcije, i nakon sto ste dali odgovore na sva pitanja, saberite
svoje poene. Zatim pogledajte sledecu stranicu, koja daje tumacenja za vase rezultate.

Ocene koje treba koristiti:

Definitivno = 4 poena, Da, ali moZe biti bolje = 3 poena, ne = 2 poena, ne znam = 1 poen

Pitanja Poeni

Da li vasa organizacija ima jasno definisanu lIzjavu o misiji, koju u potpunosti razumeju

1 i prihvataju svi vasi ¢lanovi?

5 D:_;\ Ij ste sigurni davprogrgmi/ usluge/ proizvodi vase organizacije odgovaraju na
klju€ne potrebe vasih ciljnih korisnika?

3 Dalisu glvavni prograrr_m_i/ usluge/ proizvodi vase organizacije izgradeni oko najjacih
strana vasSe organizacije?

4 Ima li vaSa organizacija strateski plan razraden za period od (najmanje) 3 godine?

5 Ima li vaSa organizacija plan prikupljanja sredstava razraden sa period od 1-2 godine?

6 Ima li vaSa organizacija godiSnji budzet (sa prihodima i rashodima)?

7 Da li je vaSa organizacija tokom protekle tri godine bila finansijski stabilna, pokrivajuci

sve svoje troSkove ili postizuéi pozitivan finansijski bilans?

Znate li koje su operativne cifre vaseg godisnjeg budzeta?

9 Razumete li razliku izmedu operativnih sredstava, rezervnih sredstava, i zaduzbina?

10 ' Ima li vaSa organizacija viSegodisnji budzet?

Da li vasa organizacija ima (ili planira da ima) sposobnog ¢lana osoblja koji je (ili e

11 biti) zaduZen za koordinaciju aktivnostima prikupljanja sredstava u vasoj organizaciji?

Imate li pun pristup informacijama o tome Sta je vasa organizacija, Sta ona radi, i zasto

12 vam je potreban novac za dalje ostvarenje odredenih ciljeva?

Poznajete li rukovodioce i programske koordinatore fondacija i/ ili korporacija koje

13 podrzavaju programe za koje ste odgovorni?

1 Prilagodeno iz teksta ‘Rukovodenje i vodenje NGO’, autori - Peter Robl, Dusan Ondrusek, Maja Zelenakova, 2002
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Da li su ¢lanovi vaseg upravnog odbora aktivno uklju¢eni u neku formu prikupljanja

14 sredstava za vaSu organizaciju?

15 | Da li vas upravni odbor sadrzi medu svojim ¢lanovima predstavnika neke kompanije?

16 | Da li vasa organizacija dobija podrsku iz dovoljno raznolikih izvora finansiranja?
Imate li dovoljno (azurnih) informacija o vasim trenutnim izvorima finansija - na

17  primer, istorijat njihovih kompanija ili fondacija, njihove misije, njihove prioritete za ovu
godinu, i druge konkretne podatke o njima?

18 Da li vasa organizacija poseduje arhivu prethodnih godisnjih izvesStaja, prijava za
grantove, ili bazu podataka o poklonima od vaSih donatora?

19 Da li podnosite svoje aplikacije za grantove na vreme, i u skladu sa svim zahtevima
donatora?

20 Da li su vaSe aplikacije za grantove lake za Citanje, paZzljivo sastavljene i lepo
formatirane?

M Da li podnosite izveStaje vasim donatorima vezano za projekte koje su podrzali na
vreme, i u potpunosti u skladu sa njihovim zahtevima?
Da li uvek predstavljate svoje zahteve za finansijsku podrSku na ubedljiv nacin,

22  navodeéi ne samo koli¢inu sredstava koja vam je potrebna, ve¢ i razloge zasto vasa
organizacija zasluzuje da bude podrzana?

23 Da li uvek aktivno procenjujete potencijal za davanje odredenog donatora pre nego Sto
im se obratite?

o4 Imate li informacije vezano za korporacije koje daju podrsku neprofitnim aktivnostima
u vasoj zemlji ili regiji?

25  Da li su vasi ciljni korisnici spremni ili sposobni da plate vaSe usluge/ proizvode?

26 Ukoliko je odgovor definitivno ‘da’, da li ste razvili konkretan i realistiCan poslovni plan
za prilazenje ciljnim korisnicima kao izvoru sredstava?
Da li ste finansijski sposobni da radite bez ostvarenja bilo kakvog profita od prodaje

27  vasih usluga ili proizvoda tokom perioda od bar tri godine (ili Gak da nadomestite neku
koli¢inu finansijskih gubitaka koji bi proizasli iz vaSih poslovnih aktivnosti)?

28 Znate li neke kljuéne donatore koji bi mozda bili u moguénosti da obezbede planirane,
redovne doprinose organizacijama kao S$to je vasa u buduénosti?

29 Da li objavljujete rezultate, dajete javno priznanje ucesnicima, i zahvaljujete
donatorima i volonterima nakon uspesno zavrSene kampanje prikupljanja sredstava?
Da li negujete odnose sa donatorima pozivajuéi ih na dogadaje, godiSnje sastanke,

30 | iterenske posete, objavljujuéi biltene i druge komunikacije, i osiguravajuéi da imate

kontakta sa njima i izvan situacija u kojima im trazite novac?

UKUPNI ZBIR POENA
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Ukupni poeni

Kako tumaciti rezultate ovog upitnika:

120-105 poena:

Cestitamo! Ukoliko ste iskreno odgovorili na sva pitanja i vasa organizacija je zaista postigla
toliko visok broj poena, molimo vas da ne ¢uvate svoje znanje samo za sebe. Krajnje je vreme
da se ukljucite u proces pomaganja drugim organizacijama. Prenesite im vasa iskustva, i
lekcije koje ste naucili o prikupljanju sredstava. Ukoliko i pored ovako visokog rezultata vasa
organizacija jo$ uvek nije uspe$na u prikupljanju dovoljne koli¢ine sredstava, verovatno ste
prosli kroz period naglog rasta. Mozda je vreme da razmislite o drugacijim, zahtevnijim
pristupima. Zasto ne biste pokusali sa prodajom svojih usluga ili proizvoda kroz komercijalne
aktivnosti? Mogli biste i formirati strateSko partnerstvo sa nekim komercijalnim telom.
Ukoliko ovo nije slucaj, postavite sebi pitanje - da li je vasa misija zaista i dalje u potpunosti
relevantna? Da li ljudima i dalje trebaju vase aktivnosti onoliko koliko su im trebale na
pocetku vaseg rada?

104-82 poena:

Vi ste na pravom putu. ZabeleZite oblasti u kojima ste dobili manji broj poena i predlozite
diskusiju o njima na sledecem strateSkom sastanku vase organizacije. Uvek je moguce
napraviti neka poboljsanja. Ukoliko do sada niste imali praksu organizovanja strateskih
sastanaka za dugoro¢no planiranje, a ozbiljni ste vezano za razvijanje vaseg pristupa
prikupljanju sredstava, vreme je da po¢nete da ih organizujete.

30-81 poena:

Nemojte se zaliti na suvise stroge donatore, i nemojte zavideti drugima koji imaju vise uspeha
u prikupljanju sredstava. Verovatno to nije slu¢ajno. Daleko je teZe izmeniti svoje donatore
nego navike vase sopstvene organizacije. Prodite jo$ jednom kroz sva pitanja u ovom mini-
testu, posebno obracajuci paznju na ona u kojima je vas odgovor bio “ne znam”. MoZzda
vas$a strategija za dobijanje sredstava nije u potpunosti pod kontrolom, mozda sprovodite
aktivnosti prikupljanja sredstava samo spontano i bez posebnog planiranja. Nemojte se pitati
zasto se stalno borite sa ogromnim fluktuacijama u finansiranju programa vase organizacije.
Takva neizvesnost je verovatno uznemiravajuca za sve ¢lanove vaseg tima, i predstavlja
znacajnu prepreku dugoro¢nom razmatranju toga sta zelite da uradite, i Sta ¢ete zapravo
uraditi, u narednih nekoliko godina. Ako odgovorite “to zavisi od toga koliko ¢emo novca
dobiti”, to ne daje najbolje nade za dugoro¢nu odrzivost vase organizacije. Mozda bi trebalo
da pristupite situaciji viSe proaktivno. Prvo razjasnite ta stvarno Zelite da uradite - stvari
koje smatrate zaista neophodnim - i jednom kada ste ih definisali, koncentriSite sve vase
napore prema kreativnim pristupima prikupljanju sredstava u skladu sa ovim planom.
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Alat 3?

Da li je vaSa organizacija spremna na promene?

Cilj

U slucaju da ste odlucili da napravite znacajnije promene u va$oj organizaciji u cilju
poboljsanja vase sposobnosti za prikupljanje sredstava, bi¢e vam korisno da prodete kroz
ovu vezbu, kako biste se bolje pripremili za sprovodenje planiranih promena.

Proces

Oznacite odgovore koji su relevantni za vasu organizaciju. Uporedite svoje percepcije sa
misljenjima vasih kolega, i zajedno definisite koji su odgovori najprimereniji situaciji vase
organizacije.

1. U proslosti, planirane promene su u vasoj organizaciji bile:
®  podrzane od strane celog osoblja;
= nedovoljno dobro shvacene i do¢ekane sa otporom;
= odbijene.
2. Zaposleni i volonteri koji rade u vasoj organizaciji su:
B jnovativni i nezavisni;
®  oslanjaju se na vas i pasivni su;

= konzervativni su, i pruzaju otpor promenama.

@»

Poslednju i najupecatljiviju promenu koju ste sproveli vase osoblje ve¢inom smatra:
®  uspeSnom;
" umereno uspesnom, bez znacajnijih pozitivnih uticaja;
B neuspesSnom.

4. Od promena ocekujete da dovedu do:

®  slaganja - od strane celokupne organizacije;

= slaganja isklju¢ivo u okviru vaseg upravnog odbora;

®  neslaganja i nedoumica.

2 Prilagodeno iz teksta ‘Rukovodenje i vodenje NGO’, autori - Peter Robl, Dusan Ondrusek, Maja Zelenakova, 2002
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5. Ljudi na koje ¢e direktno uticati planirane promene:
®  mogu ih u potpunosti opisati;

®  mogu opisati samo kako ¢e promene uticati na njihovo odeljenje i njihove direktne
aktivnosti;

= uopste ne mogu da opisu planirane promene.
6. Ocekivani uticaj promena je u proslosti bio:
®  detaljno identifikovan unapred;
®  glabo definisan;
®  nije bio uopste definisan.
7. Trenutni rad organizacije trebalo bi da:
®  pretrpi znacajne promene;
®  ukljuci odredene promene u nekoj od klju¢nih oblasti;
®  ostane nepromenjen.
8. Problemi i potreba za promenom prvi put su identifikovani od strane:
=  redovnog osoblja (ljudi koji su direktno pogodeni problemima);

= rukovodstva organizacije;

klijenata / donatora i sponzora;
®  eksternih konsultanata.
9. Ljudina koje predlozene izmene direktno uti¢u vide ih kao:
®  korisne za celu organizaciju;
®  od koristi samo za odredene delove organizacije;
= dogadaj koji nece doneti nikakve znacajne koristi.
10. Rukovodstvo / upravni odbor organizacije promenama daje sledec¢i stepen podrske:
®  njihova podrska je entuzijasti¢na;
=  njihova podrska je ogranicena;
®  njihova podrska je nesigurna.
11. Rukovodstvo organizacije:

®  obezbeduje znacajna sredstva za realizaciju planiranih promena (ukljucujudi
finansijske i materijalne resurse, i potrebno vreme);
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= ocekuje da promene budu realizovane u okviru postojecih resursa;
"  nije obezbedilo niti planira odvajanje potrebnih sredstava.
12.  Rukovodstvo posmatra proces procene ucinka kao:
®  znacajan deo upravljac¢kih odgovornosti;
= rutiny;
= prepreku na putu efikasnog poslovanja.
13. PredloZene promene stvaraju probleme u poslovanju organizacije:
m  direktno;
m  indirektno;
®  ne stvaraju ih uopste.
14. Predlozene promene:
®  ¢e uciniti rad u organizaciji finansijski i na druge nacine privla¢nijim;
®  ¢e uciniti rad laksim i osigurati da se zaposleni osecaju viSe ispunjeno;
®  ¢e zameniti stare zadatke novim zahtevima, i uc¢inice rad jo$ teZim.
15. Tehnic¢ki govoredi, predloZena promena je:
= sli¢na onima koje su sprovodene u proslosti;
" nova;

= negdeizmedu.

Kako da tumacite svoje rezultate: saveti

Ako ste odgovorima na pitanja od 1-3 utvrdili da ste u proslosti naisli na probleme tokom
sprovodenja promena, kao sto su otpor prema uvodenju promena, slabo razumevanje
planiranih promena od strane osoblja, i nepoverenje prema promenama izazvano verovanjem
kako one nece doneti nikakvo znacajno poboljSanje, pokusajte sa primenom nekih od sledec¢ih
saveta:

®  osigurajte da su svi detaljno obavesteni o dolaze¢im promenama. Ucinite sve
potrebne informacije lako dostupnim za svo osoblje. Jasno objasnite vase planove
i preduzmite mere koje ¢e osigurati da se osoblje lako moZze obratiti rukovodstvu
sa pitanjima, sumnjama ili zahtevima za dodatnim objasnjenjem tokom procesa
promene;

®  osigurajte da ¢e promene biti trajne i stabilne, tako Sto cete pokazati njihove
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prakti¢ne i o¢igledne efekte kroz konkretne primere. Objasnite promene koristeci
izraze koje ¢e svo osoblje razumeti i smatrati vaznim. PokaZite kako su promene u
skladu sa misijom i strateskim planom vase organizacije. Posvetite nesto vremena i
truda detaljnom pripremanju prezentacije koja ¢e pokazati kako ¢e vasa organizacija
izgledati nakon $to su promene sprovedene;

pripremite se pazljivo: sprovedite analizu trenutnog stanja organizacija, provodite
vreme sa pojedincima i grupama, trudite se da izgradite poverenje, razumevanje i
podrsku vezano za proces promene;

ukljucite razli¢ite ljude u proces, davanjem povratnih informacija na njihove
predloge. Zamolite ih da razviju listu pitanja koja ih muce vezano za planirane
promene, a zatim organizujte prilike gde rukovodstvo moze diskutovati o svim
ovim pitanjima sa osobljem;

pocnite sa malim i uspesnim koracima. Napravite prvi korak sa naprednom grupom
zaposlenih, u odeljenju koje iza sebe ima dugu tradiciju uspeha. Implementirajte
promene u jasnim fazama;

planirajte za uspeh: pocnite sa stavkama koje mogu pokazati konkretne rezultate
lako i brzo. Objavite prve uspehe. Dajte pozitivne povratne informacije onima koji
su ucestvovali u toj fazi, i dajte dosta komplimenata vezano za njihov rad.

Ako ste odgovorima na pitanja 4-9 identifikovali probleme vezano za ¢injenicu da ljudi imaju

razlic¢ita misljenja o planiranim promenama, ne znaju $ta da ocekuju, promene ne shvataju

kao vazne ili misle da su one vezane samo za razvoj njihove karijere, onda vam neki od
sledec¢ih saveta mogu biti od koristi:

jasno opisite korist koju ¢e promene doneti onima na koje se odnose - osoblju
organizacije, volonterima, klijentima i donatorima;

smanjite moguénost iznenadenja na najmanji mogudi nivo kroz razjasnjavanje svih
pozitivnih i negativnih uticaja planiranih promena. Identifikujte unapred moguce
probleme koji se mogu javiti, i kada bi se oni mogli dogoditi;

obavestite osoblje unapred o planiranim koracima, i nastavite da ih obavestavate
redovno i kroz razli¢ite kanale komunikacije. TraZite od njih povratne informacije.
Nemojte pokusavati da suzbijete suprotstavljene glasove i negativna misljenja;
slusajte pazljivo njihove strahove i brige i odgovorite otvoreno na njih;

predstavite situaciju na jasan nacin, pokazuju¢i ko Zeli planirane promene i zasto.
Objasnite dugorocne prednosti i identifikujte zajednicke koristi dolaze¢ih promena.
Prepoznajte i analizirajte potencijalne probleme jasno i unapred.
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Akostekroz odgovore na pitanja 10-12 identifikovali probleme vezano za to daje rukovodstvo
organizacije nesigurno u svojoj podrsci dolaze¢im promenama, ili da rukovodstvo nije
izdvojilo odgovarajuca sredstva potrebna za sprovodenje promena i nema jasnu ideju kako
da proceni napredak promena, onda vam mogu biti korisni sledeci saveti i reSenja:

= udvrstite svoj polozaj eksperta (savetnika, konsultanta) kroz ubedljivu prezentaciju
namenjenu upravnom odboru organizacije;

®  definiSite parcijalne ciljeve i indikatore za merenje uspeha, sa jasno preciziranim
vremenskim rokovima. Dogovorite se o sistemu za pracenje procesa transformacije.
Organizujte redovne sastanke za procenu napretka.

Ako ste kroz odgovore na pitanja 13-15 definisali probleme kao $to je ¢injenica da izmene
za veci broj uc¢esnika nisu u potpunosti prihvatljive, da planirane promene nisu uskladene
sa drugim planovima, da ciljevi koje treba posti¢i nisu jasni i da njihov uticaj nije dobro
procenjen, mozemo vam ponuditi sledece savete:

® naglasavajte da su organizacione promene zadatak koji je podjednako vazan kao i
bilo koji drugi svakodnevni posao organizacije;

®  pocnite implementaciju promena sa ljudima koji ih podrzavaju, odnosno sa onima
koji su fleksibilniji i spremni da se prilagode novim situacijama. Po¢nite u onim
delovima organizacije, gde je promena naisla na snazno podrzavanje. Pokusajte
da razumete zasto ljudi podrZavaju promene, da li je to iz interesa vezanih za
razvoj karijere, zbog ponudenih nagrada, ili zato $to smatraju da promena donosi
korist organizacionoj politici. Prilagodite svoju strategiju uvodenja promena ovim
motivima;

®  ne budite tvrdoglavi u nametanju promena. Ako naidete na sukobe, razgovarajte
dok ne otkrijete i ne razresite razloge za te sukobe. Nemojte sprovoditi promene
bez rasprave.
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Alat 4°

Da li je vasa organizacija sremna za samofinansiranje?
Cilj

Ako vasa organizacija Zeli da zapocne sa aktivnostima samo-finansiranja, bilo bi dobro da
prvo pogledate slede¢u vezbu. Ona ¢e vam pomo¢i da saznate koliko je vasa organizacija

spremna je za ovaj korak, koji su rizici na koje moZete naici, i koje strategije moZete pripremiti
kako bi se suo¢ili sa ovim rizicima.

Proces

Saberite broj pozitivnih odgovora koje mozete dati na dole navedena pitanja. Sto vige
pitanja odgovorite sa “da”, to je vasa organizacija spremnija da se ukljuci u aktivnosti samo-
finansiranja. Svaki negativni odgovor vam pomaze da identifikujete potencijalne probleme
koji mogu da ugroze uspesnu realizaciju vaseg biznis plana, ili da imaju negativan efekat na
vasu organizaciju. Vazno je da pazljivo planirate sve aktivnosti, posto inace moZete izazvati
frustraciju zaposlenih, ljutnju vasih ¢lanova i pristalica, i, $to je najgore, velika finansijska
dugovanja vase organizacije.

1. Dalije vasa organizacija odlu¢na da se posveti samostalnom finansiranju na duzi
rok (10-15 godina)?
2. Dalivasi zaposleni podrzavaju ideju samofinansiranja?

3. Dali postoji opsta saglasnost u vasoj organizaciji o tome kako ¢e buduci prihodi /
dobit od aktivnosti samo-finansiranja biti korisé¢eni?

4. Da li su vasi zaposleni, vas upravni odbor, i vase ¢lanstvo spremni da uloze veci
napor izvan okvira svojih uobicajenih aktivnosti kako bi se osiguralo da ¢e vase
aktivnosti samo-finansiranja doziveti uspeh?

5. Dali ste razvili detaljan i realan biznis plan?
6. U slucaju neuspeha, da li imate alternativni plan?

7. Dalije vasa organizacija finansijski stabilna tokom poslednje tri godine, odnosno
da li je svake godine uspela da pokrije sve svoje troskove ili postigne pozitivan
finansijski bilans?

8. Da li ste finansijski sposobni da rade bez profita od samofinansiranja najmanje
tri godine (ili ¢ak da pokrijete odredene gubitke koji mogu proisteci iz vaseg
poslovanja)?

3 Prilagodeno iz teksta ‘Rukovodenje i vodenje NGO’, autori - Peter Robl, Dusan Ondrusek, Maja Zelenakova, 2002
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Alat 5%

Da li u vasoj organizaciji postoji jasna podela
odgovornosti?

Cilj
Da biste bili finansijski odrzivi, treba da imate dobro funkcionisuéu organizaciju. Kroz ovu

vezbu mozete da utvrdite da li su odgovornosti u vasoj organizaciji jasno podeljene, i za koje
aktivnosti. Ako nisu, vi tek treba da odlucite ko je odgovoran za $ta.

Proces

Razgovarajte sa svojim kolegama i definisite ko je iz vase organizacije odgovoran za sledece
aktivnosti: Izvréni direktor? Clanovi odbora? Naéelnici odeljenja? Zaposleni radnici? Clanovi
organizacije? Niko?

1. Donosenje odluke o tome ko treba da ide na dvonedeljni trening/ usavrsavanje u
inostranstvu;

Pribavljanje sredstava za rad organizacije;

Odobravanje (ili odbijanje) kandidata za volonterski rad u organizaciji;

Pozivanje servisa za popravku kada fotokopir ili internet prestane da radi;

Izbor / imenovanje izvrSnog direktora;

Definisanje / redefinisanje misije organizacije;

N o N

Polaganje racuna za posledice finansijskih odstupanja u sprovodenju budzeta
odredenog projekta;

%

Davanje intervjua novinarima opisujudi aktivnosti organizacije;

9. Priprema iizrada godisnjeg izvestaja;

10. Sastajanje sa donatorima ili sponzorima;

11. Resavanje sukoba izmedu dvoje zaposlenih;

12. Pracenje i kontrolu efikasnosti projekata ili programa i aktivnosti organizacije;
13. Pisanje izvestaja o toku projekata;

14. Rukovanje telefonskim pozivima, faksovima i postom;

15. Rukovanje ra¢unima organizacije;

4 Prilagodeno iz teksta ‘Rukovodenje i vodenje NGO’, autori - Peter Robl, Dusan Ondrusek, Maja Zelenakova, 2002

121



Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

16. Iniciranje novih, kreativnih aktivnosti;
17. Kontaktiranje sa novim (potencijalnim) zaposlenima;

18. Pisanje demantija u medijima vezano za lazne informacije o finansijskim praksama
vase organizacije;

19. Izbor i odobravanje novih ¢lanova odbora;
20. Prijavljivanje novih projekata na konkurse za razli¢ite izvore finansiranja;
21. Zapocinjanje aktivnosti samo-finansiranja;

22. Odluke o kupovini nove opreme / namestaja.
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Alat6

Koje su vasSe snage, slabosti, prilike i pretnje?

Cilj
Ova vezba (takozvana SWOT analiza - “Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats”)

pomaze vam da identifikujete jake i slabe tacke svoje organizacije, kao i prilike i pretnje u
vasem okruzenju koje spolja mogu da podrze ili ometu uspeh vase misije.

Proces

Razgovarajte sa svojim kolegama i zajedno popunite datu tabelu. MoZete tumaciti informacije
koje generiSe ova analiza u smislu pronalaZenja odgovora na jedno ili vise od slede¢ih pitanja:

= Da li su programi, usluge ili proizvodi kroz koje vasa organizacija postiZze svoju
misiju zasnovani na njenim snagama?

®  Dalije vasa organizacija iskoristila sve glavne prilike koje su joj trenutno dostupne?

®  Da li ste planirali nac¢ine za suocavanje sa predvidenim potencijalnim pretnjama
ukoliko one postanu stvarnost?

= Da li ste planirali korektivne akcije u cilju reSavanja slabosti vase organizacije koje
trenutno predstavljaju realne prepreke u obezbedenju njene odrZivosti?

Unutrasnje okruzenje

Prednosti Slabosti

Moguénosti Pretnje

Spoljasnje okruzenje
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Alat7
Koji su vasi glavni izvori finansiranja?

Cilj
Kroz ovu vezbu mozete daidentifikujete tipove izvora finansiranja na koje se vasa organizacija
oslanja, i da razmislite o strategijama koje bi mogle osigurati finansijsku odrzivost vase

organizacije kroz (1) Sirenje raznolikosti vasih izvora finansiranja (2) jacanje lojalnost nekoliko
vaznih osnivaca i (3) pribavljajuci nezavisne prihode kroz aktivnosti samo-finansiranja.

Proces
Ispunite datu tabelu:

=  Navedite sve izvore finansiranja kojima ste bili u mogucnosti da pristupite u
poslednjih nekoliko godina;

= Definisite da li oni pripadaju grupi onih koji vas podrzavaju ili grupi vasih ciljnih
korisnika, i u kojoj formi ste dobili sredstva od njih, odnosno da li su sredstva bila
data kao donacija, ¢lanarina, naknada za neku uslugu, ili poklon.

MozZete tumaciti generisane podatke odgovarajuci na jedno ili vise od sledecih pitanja:

= Ko sacinjava 20% izvora finansiranja koji obezbeduju 80% prihoda vase
organizacije? Da li ¢e oni ostati u vasem regionu u doglednoj buduénosti? (Mozda
ste identifikovali opasnost da se ovi izvori finansiranja uskoro povlace iz vaseg
regiona?) Postoje li nacini da steknete njihovu lojalnost i kontinuiranu podrsku?

= Koliko je raznovrsna vasa baza finansiranja? Ne zaboravite staru izreku koja kaze
da ne treba ¢uvati sva svoja jaja u istoj korpi.

®  Da li moZete da zamislite scenario u kome biste nekoga iz kategorije “pristalica’
preselili u kategoriju ‘korisnika’? Na primer, navode¢i ih da plac¢aju naknadu za
neku vasu uslugu?

®  Dali moZete da osmislite kako bi vasi ciljni korisnici mogli postati izvor finansiranja
za vaSu organizaciju?

"  Mozete li pro$iriti grupu svojih ciljnih korisnika kako biste imali nove izvore
finansiranja, u isto vreme ne zaboravljaju¢i na misiju, vrednosti i principe vase
organizacije?
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Forme primanja sredstava

Postojeci izvori finansiranja

Pristalice Korisnici
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Alat 8
Koje su vaSe najtraZenije i finansijski najisplativije
usluge i proizvodi

Cilj
Kroz ovu vezbu mozete da analizirate vase postojece usluge i proizvode i odlucite (1) koje
od njih bi trebalo da nastavite da pruzate ili razvijate i (2) koje bi trebalo da prestanete da

pruzate kako biste bili finansijski stabilni ali u isto vreme odgovarali na potrebe vasih ciljnih
korisnika?

Proces

Svrstajte vase programe, usluge ili proizvode u odgovarajuca polja na osnovu dva kriterijuma:
koliko su potrebni vasim ciljnim korisnicima, i do koje mere vi trenutno pokrivate troskove
njihovog pruzanja. Ne morate imati konkretne cifre iz vaseg budzeta da biste to uradili,
slobodno se oslonite na grube procene zasnovane na vasem proslom iskustvu.

®  Povracdeni i troskovi razvoja: To znaci da ste prihodima koje ste dobili od pruzanja
datog programa, usluge ili proizvoda pokrili ne samo direktne, indirektne i opste
tekude troskove, vec ste u stanju da deo tih sredstava odvojite za svoj rezervni fond,
koji ¢e organizacija koristiti za buduci razvoj;

®  Povraceni puni troskovi: Znaci da ste prihodima uspeli da pokrijete direktne,
indirektne i opste tekuce troskove, ali niste u mogucnosti da ista izdvojite za dalji
razvoj ili druge svrhe;

®  Povraceni direktni i indirektni troskovi: Znaci da ste prihodima pokrili samo
direktne i indirektne troskove koji su nastali kroz pruzanje odredenog programa
usluga ili isporuku proizvoda, ali vam nije ostalo dovoljno da doprinesete
pokrivanju opstih tekucih troskova vase organizacije;

®m  Deficit: Znac¢i da ste prihodima pokrili samo direktne troskove, a sami morate
snositi celokupni ostatak troskova.
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Nivo potrebe vasih korisnika za odredenom uslugom ili proizvodom

Nivo povraéaja
troskova vase
organizacije

Kriticna potreba Neznatna potreba

Povracéeni i troSkovi
razvoja

Povraceni puni
troSkovi

Povracéeni direktni i
indirektni troSkovi

Deficit

127




Prikupljanje sredstava i pristup EU fondovima

Alat 9°
Zasto praviti strateski plan?

Cilj
Kroz ovu veZzbu cete identifikovati i dogovoriti se sa svojim kolegama o glavnim razlozima
za pokretanje procesa strateskog planiranja u vasoj organizaciji.

Proces

Razmislite o vasem prethodnom iskustvu vezano za koristi strateskog planiranja, i pokusajte
da napravite listu razloga zbog kojih vasa organizacija treba da formuliSe strateski plan.
Razgovarajte o svojim idejama sa drugim ¢lanovima vase organizacije. Vazno je, pre nego
Sto poc¢nete da posvecujete resurse i vreme procesu strateSkog planiranja, da se svi slazete
vezano za odgovor na pitanje: Zasto treba da razradimo strateski plan?

Nasa organizacija treba da razradi strateski plan zato sto:

5 Prilagodeno iz teksta ‘Rukovodenje i vodenje NGO’, autori - Peter Robl, Dusan Ondrusek, Maja Zelenakova, 2002
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Alat 10
Strategije razvoja organizacije

Cilj

Mozete koristiti tri tabele date u ovom odeljku kako biste lakse formulisali strategiju razvoja
vaSe organizacije.

Proces

Popunite tabele, u saradnji sa vasim kolegama. Ukljucite ¢lanove upravnog odbora i
predstavnike vasih korisnika, ukoliko je to moguce. Koristite podatke generisane kroz
prethodnonavedene alate, koji su vam pomogli da procenite trenutno stanje vase organizacije.

Tabela 1: Zeljena buduénost
Misija organizacije
Izjava o misiji vase organizacije opisuje jasno i privlacno:
®  zaSto vaSa organizacija postoji: razlog zbog koga je osnovana,
=  probleme koje Zeli da resi ili promene ili reSenja koja Zeli da promovise;

®  zakoga vasa organizacija radi: ko ima koristi od njenih aktivnosti, ko je njena ciljna
grupa korisnika;

= Kako vasa organizacija radi: koji su principi vode¢i u njenom radu;

®  Gde vasa organizacija Zeli da radi i ima uticaj: vasa odabrana geografska oblast
delovanja.

Zeljena buduénost organizacije: vizija

Zamislite sebe 2-3 godine u buducnosti, kako radite za svoju organizaciju, koja uspesno
napreduje u ostvarenju svoje misije. Opisite ono $to vidite o vasoj organizaciji u buduénosti:
njenu veli¢inu, lokaciju, osoblje, korisnike, aktivnosti, i kakvo misljenje trece strane imaju o
njoj.
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Tabela 2: Kako doéi od sadasnjosti do Zeljene buduénosti:

Planirajte vase programe, usluge i proizvode

Kako biste ostvarili svoju misiju i viziju, a na osnovu informacija koje ste dobili kroz razlic¢ite
analiticke okvire kojima ste procenili trenutno stanje vase organizacije, odlucite Sta ce biti
glavni programi, usluge ili proizvodi koje vasa organizacija Zeli da isporuci tokom iduce dve
ili tri godine. Razmislite o slede¢im pitanjima:

= Sta zelite da nastavite da radite?
= &ta elite da promenite u onome $to ste do sada radili? Sta Zelite da eliminigete?

= Koji novi program, uslugu ili proizvod Zelite da uvedete?

Uzimajudi u obzir oba kriterijuma dok popunjavate ovu tabelu, moZete odluciti da zadrZite
odredeni program ili isporuku odredenog proizvoda, ¢ak i ako oni stvaraju deficit, ukoliko
smatrate da postoji kriti¢na potreba za tim programima ili uslugama, a nastali deficit moZe biti
pokriven od strane drugih programa ili usluga. MoZete takode da razmislite o zadrzavanju
programa ili proizvoda, ili stvaranju novih, koje éete posmatrati kao dugoroc¢ne investicije,
ukoliko oc¢ekujete da ¢e one poceti da povracaju vise sredstava u buduénosti, ¢ak i ako vam
to stvara deficit ove i sledece godine.

Nivo potrebe vasih korisnika za odredenom uslugom ili proizvodom

Nivo povracaja

troskova vase

organizacije Kriticna potreba Potreba Neznatna potreba

Povraceni i troSkovi
razvoja

Povraéeni puni
troSkovi

Povraceni direktni i
indirektni troSkovi

Deficit
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Tabela 3: Aktivnosti i programi/usluge/proizvodi

Koriste¢i Gantt tabelu datu u ovom odeljku, isplanirajte grubo u periodu od sledece dve
godine koje aktivnosti ¢ete sprovesti kako biste poboljsali sposobnost vase organizacije za
prikupljanje sredstava i programe, usluge ili proizvode koje Zelite da pruZzate:

Programi/Usluge/Proizvodi
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Alat 11

Strateski plan za prikupljanje sredstava

Cilj

MozZete koristiti tri tabele date u ovom odeljku kako biste lakSe formulisali strategije

za prikupljanje sredstava i akcione planove zasnovane na strategijama za razvoj vase
organizacije, u cilju osiguravanja vase finansijske odrzivosti.

Proces

Popunite tabele, u saradnji sa vasim kolegama. Ukljucite ¢lanove upravnog odbora i
predstavnike vasih korisnika, ukoliko je to moguce. Koristite podatke generisane kroz
prethodno navedene alate, koji su vam pomogli da razradite strateski plan za vasu
organizaciju za period od sledece dve godine.

Tabela 1: Sta vam je potrebno, i od koga to mozete dobiti:

Troskovi i izvori finansiranja
Kako biste ispunili ove tabele, treba da:

= Procenite okvirne troskove planiranih aktivnosti, programa, usluga ili proizvoda.
Ukljucite i opste tekuce troskove vase organizacije, kao $to su nezavisne revizorske
posete, marketing, pravne usluge, direktor, komunalne usluge i slicno. Odlucite
da li ¢ete ih ukljuciti u troskove programa/ usluga/ proivoda, ili ¢ete ih izdvojiti u
posebnoj liniji.

= Identifikujte moguceizvore finansiranja i procenite koliko prihoda se nadate da biste
mogli osigurati od pojedinac¢nih izvora finansiranja (poznajte svoje mogucnosti).
Iznos novca koji Zelite da obezbedite kao prihod iz razli¢itih izvora finansiranja
predstavlja deo ciljeva vase strategije prikupljanja sredstava.

Moguci izvori finansiranja/ocekivana koli¢ina
Aktivnosti, Troskovi sredstava

Programi, Usluge,
Proizvodi

Ukupno
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Tabela 2: PodnoSenje zahteva i izgradnja odnosa sa vasim
donatorima

Kako biste ispunili ovu tabelu, potrebno je da definiSete vase najvaZznije ciljeve u oblasti
prikupljanja sredstava. Jedan kriterijum moZze biti fokus na prikupljanje sredstava za
najvaznije aktivnosti, programe, usluge i proizvode od najvaznijih izvora finansiranja (onih
20% donatora koji vam daju 80% ukupnih sredstava). Drugi kriterijum moZe biti razmisljanje
o diversifikaciji vasih izvora finansiranja i mogucnosti pokusavanja sa nekim sasvim
novim idejama, kao &to je pristupanje novim izvorima finansija, na primer korporacijama
ili pojedincima, ili isprobavanje novih formi finansiranja, na primer nadoknada za prodaju
usluga ili proizvoda vasim ciljnim korisnicima. Na vama je kako cete odluciti da finansirate
vaSe osnovne ciljeve finansiranja. Imajte u vidu da su vam sredstva potrebna i za sam
proces prikupljanja sredstava, i da ova sredstva ne bi trebalo da prevazilaze 25% ukupnih
prikupljenih sredstava. Ukoliko su troskovi vedi od tog procenta, zapitajte se da li je data
aktivnost vredna truda. Mozda jeste, ukoliko imate dugoro¢nu viziju i prihvatate kratkoro¢ne
gubitke zbog buducih dobitaka u duzem roku.

Za svaki cilj morate razviti akcioni plan kako bi ga ostvarili, u kome ¢éete doneti odluke o
vremenskom rasporedu aktivnosti, o tome ko je za $ta odgovoran, i o tome koji su resursi
potrebni (novac, vreme, informacije, drugo) kako bi se mogao podneti zahtev, i kako bi
se izgradio odnos sa datim donatorom. Dole navedena tabela pomo¢i ¢e vam da unesete
strukturu u vas akcioni plan:

Cilj prikupljanja sredstava
= (iljni izvor(i) sredstava (da li se radi o pristalicama ili korisnicima);
®  Prihodi koje Zelite da generiSete: 1 godine, 2 godine, i ukupno;
®  Zakoje aktivnosti, programe, usluge ili proizvode su namenjena data sredstva.

Aktivnosti Godina 1 ‘ Godina 2
prikupljanja 0-

P

Odgovorna
10- | osoba
12

Resursi

sredstava 1-3 | 4-6 ‘7-9 ‘i

‘ 1-3 | 46 ‘ 7-9 ‘

Koristite ovu tabelu za svaki od vasih ciljeva u oblasti prikupljanja sredstava. Na vama je
da odlucite koliko ciljeva Zelite da ostvarite kako biste osigurali finansijsku odrZzivost vase
organizacije, i da li nameravate da ih organizujete oko tipova izvora finansiranja, ili oko
tipova aktivnosti, programa, usluga ili proizvoda.
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Alat 12°¢

Procena efektivnosti vasSeg projektnog tima i vasSeg
ponasanja u okviru timskog rada

Cilj

Koristec¢i ovu vezbu, mozZete analizirati efektivnost vaseg projektnog tima i definisati nacine
na koje biste mogli poboljsati sopstveno ponasanje u okviru rada sa svojim projektnim timom.
Proces

Ispunite sledece upitnike:

(1) Analizirajte vas$ tim dajué¢i mu ocene na skali od 1 do 5 (gde je 5 ono $to biste smatrali
idealnom situacijom) u vezi sa svakom od ovih kategorija. Zatim sa ostatkom svog tima
uporedite rezultate i razgovarajte o situaciji, posebno obracajuci paznju na one stavke za koje
je prosecna ocena ispod 5, ili za koje je raspon pojedina¢nih ocena narocito Sirok.
1. Zadovoljan/na sam napretkom naseg tima do sada.
1....2....3....4....5
Nezadovoljni Zadovoljni
2. Imam osecaj da mogu slobodno da izrazim svoje ideje.
1....2....3....4....5
Nezadovoljni Zadovoljni
3. Ose¢am da su moja misljenja i ideje saslusani i uzeti u obzir.
1....2....3....4....5
Nezadovoljni Zadovoljni
4. Nacin na koji se donose odluke.
1....2....3....4....5
Nezadovoljni Zadovoljni
5. Stepen poverenja i otvorenosti koji osecam da postoji u nasoj grupi.
1....2....3....4....5
Nezadovoljni Zadovoljni
6. Kako upravljamo nasim vremenom.
1....2....3....4....5

Nezadovoljni Zadovoljni

8 Adaptirano iz UN-HABITAT prirucnika “Vodi¢ kroz upravljanje promenama za menadZere i trenere”
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(2) Kako biste bolje razmislili o vasem ponasanju u okviru svog tima, oznacite mesto na skali
za koje smatrate da vas najbolje opisuje. Nakon sto ste odgovorili na sva pitanja, izaberite 3 ili
4 oblasti vaseg ponasanja koje bi najvise voleli da promenite u cilju poboljsanja efektivnosti
vaseg projektnog tima. Kod odabranih pitanja nacrtajte strelicu iznad linije koja ukazuje na
Zeljeni pravac za promenu vaseg ponasanja.

1. Sposobnost slusanja drugih sa razumevanjem.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

2. Sposobnost uticanja na druge u grupi.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

3. Tendencija da se nadograduje na prethodne ideje ostalih ¢lanova grupe.
1....2....3....4....5
Retko Cesto

4. Verovatnoc¢a ukazivanja poverenja drugima.
1....2....3....4....5
Malo verovatno Vrlo verovatno

5. Spremnost razgovora o licnim osecanjima i emocijama u grupi.
1....2....3....4....5
Nespreman/na Spreman/na

6. Spremnost prihvatanja tudih uticaja.
1....2....3....4....5
Nespreman/na Spreman/na

7. Tendencija vodenja grupe.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

8. Tendencija gradenja bliskih li¢nih odnosa sa drugima u grupi.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

9. Moja reakcija na komentare o mom ponasanju u grupama.
1....2....3....4....5

Odbacujem Prihvatam
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10. Mera do koje sam svestan osec¢anja drugih.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

11. Mera do koje razumem zasto radim ono $to radim.
1....2....3....4....5
Niska Visoka

12. Moja reakcija na konflikt ili neslaganje u grupi.
1....2....3....4....5
Niska tolerancija Visoka tolerancija

13. Reagovanje na misljenja suprotstavljena mom misljenju.
1....2....3....4....5

Niska tolerancija Visoka tolerancija
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Alat 137
Analiza organizacionih kapaciteta partnera

Cilj
Koriste¢i ovaj instrument, takozvani ‘pauk’ dijagram, moZete da procenite vase projektne
partnere i dobijete vizuelni pregled njihovih institucionalnih kapaciteta.

Proces

Proceniterazli¢iteaspekteinstitucionalnih kapaciteta vaseg partnera odabiromodgovarajuceg
broja, kao u primeru na prikazanom dijagramu:

0 = nepoZzeljno stanje, potrebno dramati¢no poboljsanje
1 = lo3e stanje, postoji znac¢ajan prostor za poboljSanje
2 = zadovoljavajuce, potreban je dodatni napredak

3 = veoma efikasno

Tehnicke vestine Finansijsko rukovodenje
3
Dobro upravljanje, 2 o )
transparentnost i N Upravljanje osobljem,
odgovornost 1 obuka i motivacija
‘ 0
O
Mehanizmi ucenja Usmerenost na korisnike

i evaluacije

Veze sa drugim Sistemi planiranja i
relevantnim stvaranja politika
organizacijama

7 Adaptirano iz Smernica za upravljanje projektnim ciklusom, Evropska komisija, Europeaid kancelarija za saradnju,
2004
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Aspekti i kriterijumi

1. Kapacitet organizacija podnosioca zahteva i partnera 25

1.1 Organizacija podnosilac zahteva i partneri imaju iskustvo u upravljanju
projektima, ukljucujuéi i finansijsko upravljanje

1.2 Profesionalne kvalifikacije ¢lanova projektnog tima u oblasti teme projekta 10

1.3 Jasna definicija obaveza svake organizacije i njenog nivoa ukljucenosti 5
1.4 Brgj, uloge 'i odgoyornosti ¢lanova projektnog tima su odgovarajuéi za 5
predlozene aktivnosti

2. Relevantnost projekta i analiza postojec¢eg stanja 50
2.1 Projekat se uklapa u ciljeve poziva za podnoSenje predloga projekata, koji 10

su bili navedeni u VodiCu za aplikante.

2.2 Problem koji ¢e biti reSavan kroz sprovodenje projekta je jasno definisan,
opravdan i podrzan podacima i logickim argumentima, i grupe ciljnih korisnika 10
su jasno definisane i merljive.

2.3 Predlozene strategije i aktivnosti za reSavanje datog problema uzimaju u

obzir postojece rizike i moguénosti, kao i potrebe ciljnih korisnika. 10
2.4 PredloZene aktivnosti su realne i ostvarive u okviru projektnih resursa. 5
2.5 Aktivnosti su planirane na jasan, dosledan i realan nacin. 5
.2.6. Rezultati su formuli;ani koristgéi merljive kvalitativne i kvantitativne 5
indikatore, koji mogu biti provereni.

2.7 Projektne aktivngsti osiguravaju kontinuitet, valorizaciju i integraciju svojih 5
rezultata nakon zavrSetka projekta

3. Budzet 25
3.1 TroSkovi su opravdani u odnosu na ocekivane rezultate 15
3.2 Aktivnosti su budzetirane na realan i razuman nacin 10
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Alat 14

Evaluacija projekta

Cilj

Kroz ovu vezbu, vi i vase kolege mozete iskoristiti datu evaluacionu tabelu kako biste stekli

bolji uvid u to na koji nacin ¢e vas projekat biti ocenjivan, kao i da biste stekli osecaj za razlike
koje se mogu pojaviti medu misljenjima evaluatora.

Proces

Zajedno sa vasim kolegama, odaberite neki od ve¢ razradenih projekata vase organizacije,
i koristite datu evaluacionu tabelu tehni¢kih i finansijskih aspekata kako bi ga procenili.
Brojevi dati u tabeli predstavljaju maksimalni broj bodova za datu kategoriju, i odabirajuci
taj broj pokazujete da se u potpunosti slazete sa datom izjavom. Ukoliko se ne slazete u
potpunosti, slobodno moZete relevantnim aspektima projekta dati i niZe ocene.

Na kraju bi trebalo da uporedite rezultate vase evaluacije sa rezultatima vasih kolega.
Razgovarajte o razlikama u ocenjivanju na koje naidete.
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Alat 158

Procena kapaciteta vaSe organizacije za administraciju i
upravljanje projektima tokom implementacije projekta

Cilj

Uobicajeno je da se procene administrativnih kapaciteta i kapaciteta za upravljanje projektima

vrse pre pocetka odredenog projekta, ali ovaj upitnik ¢e vam pomo¢i da izvrsite procenu
ovih aspekata vase organizacije tokom sprovodenja vaseg projekta.

Proces

Ovaj upitnikje dat kao opsti vodi¢ koji ukazuje na vrste pitanja koja moZete postavljatiina koja
mozete odgovarati kao deo sprovodenja procene kapaciteta organizacije za administraciju
i upravljanje projektima. Prvi korak u koris¢enju ovog upitnika jeste da procenite za svako
dato pitanje da li je relevantno u vasem slucaju, a zatim da li ga je potrebno prilagoditi tako da
odgovara specificnim okolnostima vase organizacije. Upitnik je dat kako bi vam predstavio
vrste pitanja koja treba razmotriti u sprovodenju procene organizacionih kapaciteta, i nije
namenjen za direktnu primenu.

Aspekti organizacije za
analizu

Pitanja na koja treba odgovoriti

Spoljni aspekti

Kako postojeci zakonski okviri utiCu na rad organizacije?
Spoljni faktori - Kako trenutna politicka klima i makro-ekonomski i finansijski uslovi u
zemlji uti¢u na rad organizacije?

Da li organizacija posvecuje dovoljno paznje izgradnji i odrzavanju
Veze i odnosi sa drugim efektivnih odnosa sa kljuénim zainteresovanim stranama projekta?
organizacijama - Kakvi su odnosi organizacije sa institucijama ili donatorima koji
finansiraju projekat?

Kakav je odnos izmedu organizacije i njenih ciljnih grupa ili korisnika?
Do koje mere su korisnici zadovoljni uslugama koje organizacija
pruza?

Stavovi klijenata/
korisnika

8 Adaptirano iz Smernica za upravijanje projektnim ciklusom, Evropska komisija, Europeaid kancelarija za saradnju,
2004
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Interni aspekti

Rukovodilacki stil i kultura

Da li organizacija ima snazno i efektivno vodstvo?

Da li je rukovodstvo dobro upuceno u operativni rad organizacije? Da
li su zaposleni dobro upuéeni u odluke koje donosi rukovodstvo?

Da li je paznja rukovodstva jednako podeljena izmedu internih i
eksternih odnosa i pitanja?

Da li postoji odgovarajuéi balans izmedu delegiranja odgovornosti i
odrzavanja opste kontrole nad radom zaposlenih?

Da li u organizaciji postoji kultura okrenutosti ka pruzanju usluga?
Da li se odluke odnose blagovremeno?

Da li je rukovodstvo na odgovarajuci nac¢in pozvano na odgovornost za
svoje odluke i u¢inak?

Organizaciona struktura

Da li je struktura donoSenja odluka zasnovana na jasnoj podeli
odgovornosti?

Da li je podela odgovornosti i zadataka jasna, id a li je svi zaposleni
razumeju?

Da li postoji dovoljna koordinacija izmedu razli¢itih odeljenja i sekcija?
Da li organizacija funkcioniSe u skladu sa svojom formalnom
strukturom?

Planiranje i stvaranje
politika

Da li su iskustva drugih zainteresovanih strana, ukljucujuci
donatore, vezano za nacin na koji organizacija upravlja sredstvima
zadovoljavajuéa?

Da li organizacija obezbeduje redovne informacije adekvatnog
kvaliteta o svom radu i svojim uspesima?

Da li su osnovni sistemi administrativnog i finansijskog rukovodenja
definisani na papiru?

Da li postoji jasan sistem planiranja rada i nadgledanja napretka
aktivnosti, koji na adekvatan nacin ukljuCuje zaposlene organizacije?
Da li je ovaj sistem shvacen i primenjivan od strane rukovodilaca i
zaposlenih?

Da li se sprovode odgovarajuce procedure nabavke?

Rukovodenje osobljem,
obuka i motivacija

Da li zaposleni imaju opise radnih mesta i specifikacije duznosti i
odgovornosti, i da li su ovi dokumenti jasni i korisni?

Da li su plate i finansijske nadoknade za osoblje odgovarajuce?

Da li su uspostavljeni odgovarajuéi podsticaji koji mogu motivisati
osoblje?

Da li se radni ucinak zaposlenih povremeno procenjuje, i da li su
sistemi ove procene primereni i efektivni?

Da li je brzina promene osoblja u organizaciji na prihvatljivom nivou?
Da li su zaposlenima dostupne odgovarajuée moguénosti za obuku i
napredovanje?
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Recnik kljucnih termina

RECNIK KLJUCNIH TERMINA

BREND Brend je identitet odredenog proizvoda, usluge ili biznisa. To moze biti ime, znak,
simbol, kombinacija boja ili slogan. Pravno zasti¢eni brend zove se robna marka.

DOBROTVORNI MARKETING Dobrotvorni marketing ili marketing vezan za
dobrotvorne svrhe se odnosi na vrstu marketinga koja se sprovodi u saradnji izmedu
profitne i neprofitne organizacije, na obostranu korist. Termin se ponekad koristi u Sirem
smislu i uopsteno, odnoseci se na bilo koju vrstu marketinskih aktivnosti za socijalne i
druge dobrotvorne svrhe, ukljucujuci i razli¢ite marketinske aktivnosti koje sprovode same
neprofitne organizacije.

DOBROTVORNA ORGANIZACIJA dobrotvorna organizacija je vrsta neprofitne
organizacije usmerena na opste filantropske aktivnosti (obrazovne, verske ili druge
aktivnosti) koje sluze javnom interesu ili opstem dobru.

CIVILNO DRUSTVO zbir svih dobrovoljnih gradanskih i dru$tvenih organizacija koje ¢ine
osnovu funkcionisanja drustva, za razliku od drzavnih struktura koje podrzava drzavna mo¢
i komercijalnih institucija trzista. Teorija pravne drzave (drzave pod vladavinom zakona)
smatra jednakost drzave i civilnog drustva njenom najvaznijom karakteristikom.

ORGANIZACIJE CIVILNOG DRUSTVA su nevladine organizacije (NVO) koje su
pravno zasnovane, osnovane od strane fizickih ili pravnih lica, i posluju nezavisno od bilo
koje drzavne uprave. Ovo je izraz koji drZzavne uprave cesto koriste za organizacije koje
nemaju status drzavnih organa. Postoji rastuci pokret u okviru neprofitnog i nevladinog
sektora da se definiSe koriste¢i pozitivnije i proaktivne izraze. Umesto da budu definisane
rec¢ima koje pocinju sa “ne”, organizacije predlazu novu terminologiju za opisivanje sektora.
Termin “organizacija civilnog drustva” (OCD) je prihvacen i koris¢en od strane veceg broja
organizacija.

ZAJEDNICA tradicionalno, “zajednica” je definisana kao grupa ljudi koji Zive na jednoj
zajednickoj lokaciji. Re¢ se cesto koristi vezano za grupu koja je organizovana oko zajednic¢kih
vrednosti i pripisuje joj se neki stepen socijalne kohezije u okviru zajedni¢kog geografskog
poloZaja, uglavnom u drustvenim jedinicama veéim od pojedinacnog domacinstva. Ovaj
izraz se takode moZe odnositi na nacionalne zajednice, ili medunarodnu zajednicu. Od
pojave interneta, koncept zajednice vise nema geografsko ogranicenje, jer ljudi sada mogu
jednostavno da se okupljaju u ‘online” zajednice i dele zajedni¢ke interese, bez obzira na
svoju fizicku lokaciju.

ORGANIZACIJE ZAJEDNICE organizacije zajednice (ponekad poznate i kao organizacije
bazirane u lokalnoj zajednici) su neprofitne organizacije civilnog drustva koje posluju u
okviru jedne lokalne zajednice.

ZADRUGA zadruga (takode nekad nazvana kooperativa) je poslovna organizacija koju
poseduje i pokrece grupa pojedinaca na svoju zajednicku korist. Zadruge su definisane
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Izjavom o identitetu zadruga Medunarodnog zadruznog saveza kao autonomna udruZzenja
dobrovoljno ujedinjenih osoba koje teze da ispune svoje zajednicke ekonomske, socijalne
i kulturne potrebe i aspiracije kroz demokratski kontrolisana preduzeca u zajedni¢ckom
vlasni$tvu. Zadruga moze biti u vlasnistvu i kontrolisana jednako od strane ljudi koji koriste
njene usluge, ili ljudi koji rade u njoj.

DONACIJA Donacija je poklon od strane fizickog ili pravnog lica, obi¢no u dobrotvorne
svrhei / ili kao podrska nekoj gradanskoj inicijativi. Donacije mogu biti u razli¢itim oblicima,
uklju¢ujuéi novac, usluge, ili novu ili polovnu robu, kao $to su odeca, igracke, hrana ili vozila.
Moze se takode odnositi na humanitarnu pomo¢ u vanrednim stanjima, razvojnu pomoc i
podrsku, kao i medicinsku negu, na primer u obliku krvi ili organa za transplantaciju.

DONATOR donator je u opstem smislu osoba koja daje nesto dobrovoljno. U okviru
poslovnog prava, donator je neko ko daje poklon, a primalac donacije je lice koje prima poklon.

FINANSIJSKA ZADUZBINA finansijska zaduZbina je transfer novca ili imovine koja se
poklanja odredenoj ustanovi. Medu institucijama koje ¢esto upravljaju zaduzbinama nalaze
se: akademske institucije (fakulteti, univerziteti, privatne kole), kulturne institucije (muzeji,
biblioteke, pozorista, bolnice), i verske ustanove. Zaduzbine mogu biti uslovljene odredenim
odredbama vezano za njihovu primenu, koje mogu propisivati da zaduzbina mora biti
potrosena na odredeni nacin ili alternativno ulozena, uz uslov da glavnica ostane netaknuta
zauvek ili u odredenom vremenskom periodu.

MEDUNARODNE NEVLADINE ORGANIZACIJE medunarodne nevladine organizacije
(MNVO) imaju istu misiju kao nevladine organizacije (NVO), ali su medunarodnog karaktera
i imaju ispostave Sirom sveta kroz koje se bave specificnim pitanjima u mnogim zemljama.
MNVO mogu osnivati privatne filantropske inicijative, kao $to su fondacije Karnegi,
Rokfeler, Gejts ili Ford, a mogu biti osnovane i kao dodatak postoje¢im medunarodnim
organizacijama, kao §to su katolicke ili luteranske crkve.

MARKETING Marketing je proces sprovodenja istraZivanja trZista, prodaje proizvoda i
/ ili usluga klijentima, i promovisanja datih proizvoda ili usluga putem oglasavanja radi
daljeg unapredenja prodaje. Marketing se koristi za identifikaciju potencijalnih kupaca,
zadovoljavanje potreba kupaca, i zadrzavanje lojalnosti kupaca.

EKONOMIJA BEZNOVCA Ekonomija bez novca je termin koji je koriséen jos 1960 godine,
ali je tek nedavno usao u Siroku upotrebu. Vikipedija je sama po sebi najbolji primer ovog
koncepta. Hiljade ljudi su spremne da rade na uredivanju Vikipedije besplatno, pod uslovom
da je mogu i koristiti besplatno (kao §to koriste i YouTube), ili slusati muziku besplatno (kao
$to je moguce na sajtu LimeWire).

FIZICKO LICE, PRAVNO LICE fizi¢ko lice je ljudsko bice, za razliku od pravnog lica,
odnosno organizacije, koju zakon tretira kao da je posebna osoba, odvojena od svojih ¢lanova
ili vlasnika. Pravno lice omogucava jednom ili viSe fizickih lica da se ponasaju kao jedan
entitet (kompozitno lice). Pravno lice ima pravni naziv, i ima svoja prava, zastitu, privilegije,
odgovornosti i obaveze po zakonu, bas kao sto ih imaju i fizicka lica (ljudi).
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Recnik kljucnih termina

NEPROFITNA ORGANIZACIJA,NEVLADINA ORGANIZACIJA neprofitna organizacija
(NPO) je nevladina organizacija (NVO) koja ne distribuira visak svojih sredstava vlasnicima
ili deonic¢arima, ve¢ ih koristi kako bi dalje sledila svoje ciljeve.

ORGANIZACIJA Organizacija je drustveni sistem koji teZi ostvarenju zajednickih ciljeva,
upravlja sopstvenim uc¢inkom, i ima granicu koja ga odvaja od njegovog okruZzenja.

FILANTROPIJA ILI COVEKOLJUBLJE Filantropija, ili ¢ovekoljublje, etimologki znaci
“ljubav prema ljudskosti”, u smislu “Sta to znaci biti covek”, - prema sustini nase ¢ovecnosti.
U modernom prakti¢cnom smislu, to je “privatna inicijativa za javno dobro, koja se fokusira
na kvalitet zivota”.

NABAVKA nabavka je dobavljanje odgovarajuce robe i / ili usluga po najboljoj mogucoj
ukupnoj ceni, koja zadovoljava potrebe kupca u pogledu kvaliteta i kvantiteta, vremena i
lokacije.

STRUCNJACI ZA PRIKUPLJANJE SREDSTAVA struénjaci za prikupljanje sredstava
su placeni za svoje usluge, bilo putem naknada koje nisu vezane za sume novca koje
treba da budu prikupljene, ili zadrzavanjem odredenog procenta prikupljenih sredstava
(procentualna kompenzacija). Drugi navedeni pristup je izri¢ito zabranjen od strane
Etickog kodeksa UdruZenja profesionalaca u oblasti prikupljanja sredstava (AFP), koje je
profesionalno ¢lansko telo. Stru¢njaci za prikupljanje sredstava mogu takode biti zaposleni
u odredenoj organizaciji ¢ija je glavna odgovornost prikupljanja sredstava; u tim slu¢ajevima
oni su po pravilu deo visokog rukovodstva organizacije.

SOCIJALNA EKONOMIJA Socijalna ekonomija se odnosi na ekonomski sektor koji
se nalazi izmedu privatnog/ poslovnog sektora i javnog sektora/ drzavne uprave. Ona
ukljucuje organizacije kao sto su zadruge, nevladine organizacije i dobrotvorne organizacije.

STRATEGIJA strategija, re¢ vojnog porekla, odnosi se na akcioni plan osmisljen da postigne
odredeni cilj. U vojnoj upotrebi strategija se razlikuje od taktike, koja se bave sprovodenjem
akcije, dok se strategija bavi time kako su razli¢ite akcije povezane.

DOBROVOLJNI SEKTOR volonterskog sektora ili zajednice sektoru (takode neprofitnog
sektora) je sfera drustvene aktivnosti preduzete od strane organizacije koje su za neprofitne
i nevladine. Ovaj sektor je takode pozvao treceg sektora, u odnosu na javni sektor i privatni
sektor. Civilni sektor je jo$ jedan termin za sektor, naglasavajuc¢i odnos sektora civilnom
drustvu.

VOLONTERSKI SEKTOR  volonterski sektor ili sektor zajednice (takode nazivan i
neprofitni sektor) je sfera drustvene aktivnosti preduzete od strane organizacija koje su
neprofitne i nevladine. Ovaj sektor se takode naziva tre¢im sektorom, u odnosu na javni
sektor i privatni sektor. Civilni sektor je jos jedan naziv za ovaj sektor, koji naglasava njegov
odnos sa civilnim drustvom.
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