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I. Principii de bază 

1. Introducere 

 
Dezvoltarea economiei private joacă un rol decisiv în pregătirea ţărilor din centrul şi estul 
Europei pentru tranziţia spre o economie de piaţă. Pentru a înlesni această tranziţie, Uniunea 
Europeană a sprijinit şi sprijină mai multe iniţiative pentru promovarea întreprinderilor mici 
şi mijlocii.  
 
Ca supliment al programului naţional PHARE a fost înfiinţat un program de reprezentare a 
întreprinderilor de către organizaţii. Se intenţionează contribuirea la o prezenţă mai pregnantă 
a asociaţiilor de întreprinderi comerciale şi industriale, precum şi îmbunătăţirea ofertelor de 
servicii pentru statelele membre. Obiectivul proiectului SME Excellence este întărirea 
întreărinderilor mici şi mijlocii prin îmbunătăţirea muncii organizaţiilor partenere. 
 
În cadrul acestei munci, se va acorda atenţie îmbunătăţirii managementului financiar, 
viabilităţii financiare (capacitţtii de supravieţuire) a asosciaţiilor comerciale. O atenţie 
deosebită trebuie acordată găsirii surselor de venit posibile, între care cotizaţiile de membru.  
 
Întrucît organizaţiile şi asociaţiile în cauză sînt organizaţii non-profit (ONP-uri) va trebui să 
aruncăm o privire mai îndeaproape particularităţilor acestui sector în discutarea acestui 
subiect. 
 
Ştiinţa administrării afacerilor oferă puţine informaţii aplicabile în mod specific organizaţiilor 
non-profit. Din acest motiv, vom discuta pe scurt sistemul de obiective şi planificarea 
strategică a ONP-urilor. Managementul financiar este determinat în primul rînd de aceste 
obiective de performanţă şi nu poate fi discutat separat de acestea. 
 
De asemenea, vă oferim o listă generală a termenilor şi posibilităţilor de finanţare stabilite de 
ştiinţele economice. Mai mult decît atît, cele mai importante forme de finanţare a 
organizaţiilor non-profit sînt discutate în detaliu. Pe lîngă finanţarea din cotizaţiile de 
membru, posibilităţile de finanţare include şi onorarii pentru servicii, sponsorizare şi 
colectare de fonduri.  
 
În cele ce urmează nu se foloseşte separarea într-un domeniu economic financiar şi într-un 
domeniu economic de performanţă într-o organizaţie, aşa cum se obişnuieşte în administrarea 
tradiţională a afacerilor. Toate activităţile orientate spre fluxul de venituri, care determină 
capacitatea organizaţiei non-profit de a-şi atiunge scopurile, sînt discutate la capitolul 
referitor la managementul financiar al organizaţiilor non-profit. 
 
Indiferent de instrumentul concret de finanţare ales, fiecare organizaţie non-profitse confruntă 
cu problema planificării financiare, a strategiilor financiare şi a diversificării financiare. Şi 
aceste instrumente sînt discutate în cele ce urmează.  
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2. Sistemul de obiective pentru organizaţiile non-profit (ONP-uri) 

 
Sistemul de obiective al unei organizaţii non-profit este comparabil cu cel al unei societăţi 
comerciale numai într-o măsură limitată. Scopul existenţei acestora, care poate fi considerat o 
misiune, constituie obiectivul primar al ONP-urilor; totuşi, spre deosebire de societăţile 
comerciale, acest obiectiv nu poate fi măsurat în mod obişnuit în termeni cantitativi şi poate fi 
atins în moduri diferite. Această misiune include o varietate de obiective conjuncte care vor 
necesita optimizare atunci cînd vor fi atinse.  
 
Misiunea organizaţiilor este, în mare măsură, întărirea întreprinderilor mici şi mijlocii din 
ţară prin îmbunătăţirea activităţii asociaţiilor comerciale (o prezenţă mai puternică şi 
îmbunătăţirea serviciilor oferite). Toate activităţile vor trebuie să se concentreze asupra 
acestei misiuni.  
 
Aşa-numitele obiective de performanţă efectivă sînt îndreptate direct spre îndeplinirii 
misiunii. În cazul nostru, întreprinderile mici şi mijlocii trebuie întărite şi determinate să îşi 
schimbe comportamentul. Obiectivele legate de influenţare depind de întebarea: ce efecte 
trebuie obţinute, cu cine şi cum. În acest caz concret întreprinderile mici şi mijlocii trebuie 
motivate pentru a gîndi şi a acţiona într-un mod favorabil într-o economie de piaţă prin 
reprezentarea intereselor, consiliere şi alte tipuri de sprijin. Întreprinderi diferite au idei 
diferite privind atingerea scopului propus. De aceea există proceduri diferite pentru obţinera 
efectului dorit pentru diferite grupuri de contact.  
 
Pentru a obţine efectele dorite, este necesar să fie oferite serviciile adecvate definite de 
obiectivele de performanţă. Aceasta include diversele activităţi precum discuţii de consilieer, 
ajutoare concrete, educaţie şi instruire cu ajutorul cărora pot fi rezolvate anumite probleme 
aduse în atenţia organizaţiilor de către întreprinderile mici şi mijlocii.  
 
Pentru a oferi servicii, sînt necesare resurse umane, fonduri financiaer etc., percum şi 
proceduri şi procese pentru furnizarea acestor servicii. Starea în care se află obiectivul este 
obiectul scopurilor orientate spre obiective.  
 
Obiectivele formale prezentate mai jos conţin valori generale ale eficienţei sau performanţei 
organizaţiei. Printre acestea se numără eficienţa ca instrument de măsurare a performanţei şi 
puterea  prezentată drept capacitatea de a influenţa alte grupuri de interes şi de a impune 
organizaţia faţă de aceste grupuri.  
 
Ilustraţia următoare urmăreşte clarificarea acestor relaţii:  
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Figura 1: Sistemuld e obiectiev pentru ONP-uri  
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Poziţia centrala a grupurilor de contact (întreprinderile mici şi 
sistem evidenţiază importanţa diferitelor valori în îndeplinirea 
categorii de obiective enumerate aici pot fi considerate drept el
într-un sistem cuprinzător de obiective. Totuşi, aceasta este doa
care necesită o rafinare ulterioară în funcţie de organizarea spe
 
Elaborarea obiectivelor este o componentă importantă pentru a 
strategic şi operativ al organizaţiei. Eset, de asemenea, necesar
obiective în utilizarea surselor de venit prezente sau viitoare. E
îndepliniera unui număr de condiţii pentru stabilirea unui sistem
 

 Obiectivele individualizate  trebuie să fie operaţionale, adică o
ilustrate într-o formă care să permită verificarea şi măsurarea lo
presupune ca rezultatul obţinut să poată fi evaluat pe baza obiectiv

 Diferitele obiective trebuie să fie complete. Este deosebit de 
echilibrul între elementele economice şi cele profesionale.  

 Diversele obiective trebuie puse în relaţie între ele şi categ
priorităţilor (elaborarea  ierarhiei obiectivelor).  
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fi identificat adesea. În ciuda necesităţii recunoscute, formularea obiectivelor 
calitative şi verificarea gradului în care acestea sînt realizabile sînt proceduri rar 
întîlnite în cadrul organizaţiilor pînă în prezent.  
Iată un exemplu de catalog de obiective al unei organizaţii care sprijină 
întreprinderile mici şi mijlocii:  
 
 
Figura 2: Exemplu de catalog de obiectiev pentru o ONP  
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> Adaptarea standardelor 
la standardele occidentale 
> Consolidarea intereselor 
IMM-urilor  
> Îmbunătăţirea dotării 
tehnice 
> Creşterea eficienţei în 
onorarea comenzilor  

Cîştigarea şi 
asigurarea 
resurselor 

nemonetare  
De exemplu 
> Mobilier modern 
pentru unităţi  
> Obţineera unui 
personal calificat  
> Grad înalt de 
familiaritate  
> Înalte standarde de 
calitate recunoscute  
> Bun contact cu 
întreprinderi şi instituţii 
din străinătate  

Obiectiev 
financiare 

 
De exemplu 
 
 
 
> Suma venitului în 
funcţie de sursa de 
finanţare  
>Procentajul 
autofinanţării 
>Asiguraera 
lichidităţilor 
>Mărimea şi 
componenţa costurilor 

lor 
u 
a 
i de 
ă 
ntinderea 
lor 
peciale 
bri 

Politica de 
distribuire 

De exemplu 
> Orele de deschidere a 
unităţilor 
> Consultanţă locală 
> Contact cu alte asociaţii 
şi companii străine  
> Centre şi programe de 
consultanţă regională 

Politica de preţuri 
/condiţii 

De exemplu 
> Elemente de servicii 
gratuite şi contra cost   
> Cotizaţii de membru 
> Taxe de instruire 
> Discounturi oferite 
membrilor 
> Discounturi cantitative 
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3. Planificarea trategică  

 
Strategiiile sînt rezultatul planificării strategice care oferă direcţiile aspre care se 
îndreaptă o organizaţie. Strategiile creează potenţiale succese ca surse de succese 
viitoaer. Alegerea unor anumite surse de venit menţionate pentru monitorizarea 
resurselor este de asemenea o astfel de decizie strategică cu efecte pe termen lung.  
 
Strategiile reprezintă mai mult decît bune intenţii. Ele trebuie definite atît de concret, încît să 
poată fi măsurate şi verificate. Iată pe scurt un sumar utilizabil al etapelor planificării 
individuale: 
 
 
 
Analiza informaţiilor ca cerinţă primordială în planificarea strategică  
 
Analiza condiţiilor marginale în contextul analizei informaţiilor constituie baza 
pentru etapele următoare. Aici se face o diferenţiere principală între analiza mediului 
şi analiza internă. Analiza mediului cuprinde mediul social (economic, politico-
juridic, tehnologic şi socio-cultural), mediul de ramură (ramura este mediul imediat 
în care ONP îşi oferă serviciile) şi mediul de tranzacţii în sens mai restrîns (poziţia 
pe care organizaţia o ocupă în cadrul ramurii). Următoarea listă de verificare pentru 
mediul general arată criteriile care trebuie luate în considerare: 
 
 
Tabel 1: Lista de verificare "Mediul general"  
 
Economie Situaţia economică, situaţia locurilor de muncă, puterea 

de cumpărare a potenţialilor clienţi sau membri, 
dezvoltarea fiecărui sector economic, creşterea 
economică, rata şomajului etc.  

Politica şi legislaţia   Tendinţe generale ale legislaţiei şi hotărîrilor 
judecătoreşti, standarde legale specifice, dezvoltarea 
politică la nivel global, evoluţia dreptului muncii şi  
dreptului social, evoluţii în legislaţia impozitelor şi cea 
economică, efectele calităţii de membru UE etc.  

Demografie şi mediu social-
cultural  

Evoluţia populaţiei, structura pe grupe de vîrstă, 
dezvoltarea la nivel social individual, structura 
ocupaţională, dezvoltarea atractivităţii diverselor servicii 
oferite de ONP.  

Tehnologie Noi produse din categoriile relevante, dezvoltarea 
tehnologiei informaţiei în general, dezvoltarea  unor 
soluţii informatice specifice 

Ecologie Rezerve de energie, surse alternative de energie, reciclare, 
conştiinţa ecologică 

Mediul regional  Evoluţii regionale specifice, zona de aplicare, etc. 
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Această analiză internă se bazează pe situaţia determinată la nivel extern şi 
studiază posibilităţile de creare a unei organizaţii. Ca şi în cazul unei analize 
externe, este mai întîi necesară definirea criteriilor necesare pentru evaluare. 
Resursele, capacităţile şi procesele de obţinere a unui anumit rezultat sînt analizate 
pe baza obiectivelor. Lista de mai jos constituie un sumar posibil: 
 
Tabel 2: Lista de verificare -"Mediul de ramură"  
 
Piaţa de instruire  Dezvoltarea pieţelor generale, evoluţia preţurilor 

(onorariilor) în diverse sectoare de activitate (consultanţă, 
servicii, instruire etc.), activităţi de marketing 

Analiza concurenţei Tipul şi numărul concurenţilor reprezentînd întreprinderi 
mici şi mijlocii, societăţi de consultanţă şi prestări servicii, 
situaţia concuernţei, acţiunile de pe piaţă, particularităţile 
regionale, dfierenţe de oferte, punctele puternice şi slabe ale 
concurenţei, evoluţia probabilă a concurenţei, strategiile 
concurenţei 

Consumatori 
(Membri, clienţi etc.) 

Structura generală, cerintele şi evoluţia, schimbări ale cererii 
şi aşteptărilor, categorizarea conform mărimii şi grupurilor 
de ramură 

Piaţa de aprovizionare 
(Furnizori în cel mai larg sens al 
cuvîntului) 

Situaţia economică a furnizorilor (profesori liber-
profesionişti, consultanţi, avocaţi, specialişti, sponsori etc.), 
puterea de piaţă în funcţie de organizare, folosirea 
capacităţii, standardul de calitate. 

Autorităţi publice Responsabilităţile autorităţilor, atitudinea generală a 
autorităţilor publice faţă de organizare, noi reglementări sau 
legi, particularităţi regionale, contacte 

Sponsori Dezvoltarea mediului de sponsorizare, interesul pentru 
sponsorizarea organizaţiei, concurenţa prin sponsorizarea 
activităţilor culturale şi sportive, tendinţe generale de 
sponsorizare, valorile serviciilor de sponsorizare 

Mjiloace de comunicare în 
msaă 

Atitudinea mijloacelor de comunicare în masă faţă de 
organizare, opinia ziariştilor individuali, cerinţele privind 
reportajele, cerinţe legale, echipamente tehnice 

 
Rezultatele analizei interne şi ale celei externe, precum şi valorile determinate 
trebuie apoi corelate unele cu altele şi să servească drept bază pentru viitoarea 
planificare strategică.  
 
Strategiile în domeniul afacerilor  
 
Strategiile în domeniul afacerilor au o imortanţă decisivă în acest context. Strategiile în 
domeniul afacerilor sînt legate de întrebarea dacă produsele (serviciile) pe care o ONP  
trebuie să le ofere în domenii şi pe pieţe specifice. Un aşa-numit domeniu strategic de afaceri 
este o combinaţie care pot fi separate de alte zone de interes ale organizaţiei în legătură cu 
conţinutul şi organizarea şi pentru care este necesară o strategie independentă.  
 
Aici este necesar să clarificăm care sînt serviciile care trebuie oferite în viitor de ONP şi în ce 
cantitate. În acest scop, fiecare dintre servicii poate fi evaluat în funcţie de anumite criterii 
folosind metode specifice de analiză şi elaborînd o ofertă completă de servicii. 
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Instrumentul cel mai frecvent folosit pentru stabilirea strategiilor pe domenii de afaceri este 
analiza portofoliului, care a fost elaborată iniţial pentru companii orientate spre profit. 
Procesul de analiză a portofoliului este următorul:  
 

 Lista serviciilor pe tipuri de servicii (care servicii sînt furnizate în principiu de către 
organizaţie?) 

 Derivarea domeniilor strategice de afaceri (combinaţii produse/pieţe) 
 Definirea criteriilor de evaluare a domeniilor strategice de afaceri 

 
 
 
 

II. Managementul financiar în cadrul ONP-urilor 
 

1. Obiectivele managementului  financiar 
 

În cadrul sistemului de obiective şi planificare strategică este acum posibil să abordăm 
managementul financiar. Fiecare companie, fiecare organizaţie şi, prin urmare, fiecare 
organizaţie non-profit, urmăreşte obiective financiaer mai mult sau mai puţin exprimate. 
Pentru companiile orientate spre profit este posibilă enumerarea obiectivelor generale legate 
de profitabilitate, lichiditate, securitate, flexibilitate şi independenţă. Pentru organizaţiile non-
profit categoria lichidităţii este de o importanţă deosebită. 
 
 
Figura 4: Obiectivele managementului financiar  
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În organizaţiile non-profit lichiditat
al fondurilor în numerar şi ca sol
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2. Scopur
 

Principalul scop al managementu
organizaţiei. Acest lucru poate fia 
utilizat în mod consecvent atît de co
organizaţii operează cu instrumen
respectivă. Deşi multe organizaţii î
calcularea costurilor aferente contri
decît justificată avănd în vedere sum
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3. Prioritatea problemelor legate de finanţare   
 

Sper deosebire de companiile orientate spre profit, scopul specific şi sistemele de valori au o 
importanţă capitală pentru organizaţiile non-profit. În aceste organizaţii, modul de gîndire, de 
acţiune şi de percepţie se concentrează asupra binelui public, nu în realizarea unui cîştig 
financiar. Acest lucru are consecinţe directe pentru statutul şi semnificaţia acrodate 
problemelor financiare.  Spectrul de semnificaţii posibile ce pot fi atribuite se întinde de la 
părerea că finanţarea este un rău necesar, pînă la opinia că o operare permanentă de succes nu 
este posibilă fără un management financiar profesionist. Aici putem diferenţia trei etape:  
 
 

Etapa 1: Problemele financiare privite ca un rău necesar  
Etapa 2: Problemele financiare privite ca un instrument care a dovedit că asigură existenţa  
Etapa 3: Problemele financiare privite ca un succes strategic şi factor de dezvoltare 
 
Abordarea subiectului finanţării fără implicare emoţională este o cerinţă premergătoare 
pentru abordarea cu succes a problemelor financiare la nivel intern şi a contabilităţii 
financiare la nivel extern. Trebuie observat că în organizaţiile non-profit crizele încep şi se 
încheie de regulă cu probleme  financiare.  
 

4. Surse de finanţare “clasice“  
 

Exemplificarea posibilităţilor “clasice” de finanţare necesită o clarificare a termenilor. 
Conceptele importante legate de finanţare sînt iniţial cele de finanţare internă şi externă.  
 
 
Capitalul propriu  şi capitalul împrumutat  
 

 
Doi termeni de finanţare de importanţă vitală sînt iniţial “capitalul propriu” şi “capitalul 
împrumutat” al unei organizaţii.  
 
 
Tabel 3: Comparaţie între capitalul propriu şi capitalul împrumutat  
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Criterii 

 

 
Capital propriu 

 
Capital împrumutat 

Poziţia şi răspunderea 
în cadrul ONP 

Stabileşte relaţii de (co)proprietate 
în cadrul ONP şi determină dreptul 
de participare la luarea deciziilor, 
răspunderea pentru datoriile ONP 
cel puţin în măsura contribuţiei la 
capital  

Stabileşte datoriile ONP, creditorii 
nu au dreptul de a participa la luarea 
deciziilor, nici nu răspund pentru 
(alte) datorii ale ONP  
 

Acţiuni aducătoare de 
cîştig (drept la plată) 

Participare deplină la profit şi 
pierderi (dacă este cazul)  

De regulă, stabileşte o rată fixă a 
dobînzii pentru ONP, fără 
participare la profit şi pierderi   

Drepturi la active Cota de participare a ONP 
(participare la majorarea activelor şi 
rezerve nedezvăluite) cînd veniturile 
provenite din lichidarea ONP sînt 
mari decît datoriile. 

Cererea legală de rambursare a 
datoriei în suma nominală, fără 
participare la majorarea de active 
sau la rezervele nedezvăluite ale 
ONP 



 

Managementul 
companiei  

De regulă se află la dispoziţia 
managementului ONP  

Din principiu, este exclus de la 
managementul ONP   

Disponibilitate în timp De regulă este nelimitat  De regulă, este limitat 
Grevări ale lichidităţii De regulă, confrră lichiditate 

crescută ONP 
 

Plăţile dobinzii şi amortizării 
aferente împrumutului reprezintă 
sarcini fixe care grevează 
lichiditatea ONP 
 

Capacitate de 
finanţare 

Limitată de situaţia financiară a 
investitorilor   

Nelimitată, dependentă de 
perzentaera garanţiilor ONP  

 
Problema dacă activele financiare trebuie considerate capital propriu al unei ONP terbuie 
clarificată în fiecare caz în parte. Criteriile enumerate servesc drept linii directoare.  
 
 
Finanţare externă şi internă 
 
În principiu, posibilităţile de finanţare pot fi clasificate în externe şi interne. Unii autori 
adaugă o a treia categorie, care are o semnificaţie deosebită pentru ONP-uri: formaera 
“instituţiilor”. Acestea sînt măsuri care pot reduce nesiguranţa cu privire la plăţile ce 
urmează a fi efectuate în viitor din finanţări interne şi externe. În special “tampoanele contra 
insolvabilităţii” precum garanţii sau angajamente, care pot fi emise în favoarea ONP-urilor, 
pot fi desemnate prin acest termen.  
 
Există o suprapunere a termenilor de “finanţare externă şi internă” pe de o parte şi a 
termenilor “capital propriu şi împrumutat”, pe de alta. Finanţaera externă înseamnă fiecare 
apariţie a unei organizaţii pe “pieţele financiare”, prin care acţiunile de cerere se pot 
concentra asupra realizării de finanţări participative (formare de capital propriu) sau finanţare 
prin împrumuturi. Atenţia se îndreaptă întotdeauna sper realizarea de venituri în prezent, care 
vor avea în viitor ca rezultat cereri de plăţi din partea investitorilor. În cazul finanţării prin 
împrumuturi, diferenţele structurale dintre ONP-uri şi societăţile lucrative se situează între 
limitele stabilite de inetrrelaţionările dintre creditor şi organizaţie. Din punctul de vedere al 
conţinutului, o instituţie de credit ca verifica acordarea unui împrumut unei ONP în mod 
diferit decît în cazul unei societăţi lucrative. Decizia unei instituţii de credit de a acorda un 
împrumut unei ONP va fi luată independent de evoluţia de ramură şi de prognozele pe viitor 
ale organizaţiei din cadrul ramurii, cum se întîmplă în cazul împrumutaţilor cu activitate 
comercială. Pe de altă parte, problema sponsorizării unei ONP constituie un indicator de bază 
privitor la bonitate sau reputaţie.  
 
Cererile din partea ONP-urilor care se concentrează asupra finanţării participative sînt de 
obicei diferite. În economia comercială, capitalul participativ este prevăzut cu perspectiva 
profiturilor viitoare. Dacă profiturile scontate se şi realizează, capitalul propriu are drept de 
participare la profit. În cazul ONP-urilor, această motivaţie pentru participare nu există prin 
definiţie.  
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Finanţarea internă include acele măsuri de finanţare care au ca scop devansarea în timp 
şi/sau amînarea cheltuielilor fără a apărea ca solicitant pe pieţele financiare şi fără a corecta 
activităţile planificate. Finanţarea internă necesită întotdeauna venituri din sectorul de 
servicii. Acest lucru înseamnă şi că nu toate sursele de finanţare ale ONP-urilor, disponibile 
prin finanţaer internă, pot fi considerate nelimitate. Dacă o ONP nu realizează nici un venit 
direct din sectorul de servicii, este necesară asumarea unor construcţii intelectuale auxiliare 
sau a unei definiţii în sens foarte larg a sectorului de servicii al ONP pentru ca acest concept 
să fie aplicabil.  



 

 
În diferenţierea finanţării interne şi externe, spre deosebire de finanţarea din capital 
propriu/împrumutat, susrsa capitalului disponibil este decisivă, şi nu tipul şi consecinţele 
juridice care decurg din furnizarea capitalului. Sursele “clasice” de finanţare descrise aici în 
detaliu, oferă toate împreună o gamă largp de posibilităţi care sînt îndeplinire în ilustrarea 
următoare. 
 
Figura 5: Surse "clasice" de finanţare 
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 Sponsorizări 
 Colectări de fonduri 

6.  Criterii de evaluare ale posibilităţilor de finanţare  
 
Nu toate formele de finanţare “clasice” şi specifice enunţate mai sus sînt la fel de bune în 
cazul tuturor organizaţiilor non-profit. Fiecare organizaţie în parte va trebui să îşi definească 
tipurile de activităţi care pot fi finanţate. Predicţiile iniţiale făcute pe baza liste de criterii de 
mai jos, permit evluarea avantajelor şi gradului de adecvare a surselor de finanţare.  
  
Catalogul de criterii este format din două părţi. Prima secţiune conţine criterii de evaluare 
fixe, obiective, iar a doua secţiune conţine criterii care nu sînt clar definite sau caer nu pot fi 
estimate în mod obiectiv de la început. Aceste criterii de evaluare nedefinite pot fi 
determinate într-o asemenea măsură încît să poată fi folosite ca bază pentru luarea deciziilor 
numai în procesul actual de luare a deciziilor în cadrul organizaţiei.  
 
 
Tabel 4: Lista de criterii de evaluare a formelor de finanţare  
 

Lista de criterii 
 

Criterii de evaluare "grele" (valori de evaluare obiectivă) 
 

• 
• 
• 
• 
• 
• 

Disponibilitatea de jure a formei de finanţare  
Cheltuieli de finanţare 
Viteza formei de finanţare (disponibilitatea fondurilor) 
Durata de disponibilitate a fondurilor  
Riscul de jure legat de forma de finanţare (problemă răspunderii) 
Transparenţa de jure sau cea necesară în stadiul preliminar (pentru verificarea situaţiei 
financiare a organizaţiei)  

Criterii de evaluare "uşoare" (valori de evaluare care pot fi determinate în decursul 
proceselor de negociere) 
 

1. Factorii care rezultă din forma viitoarei finanţări   
 

• 
• 
• 
• 

• 

Securitate financiară 
Flexibilitate financiară 
Influenţa exercitată de investitori 
Suma şi data plăţii -  precizie/calculabilitate/predictibilitate/fezabilitate a fondurilor care 
urmează să vină 
Dependenţă 

 

2. Evaluarea formei de finanţare ţinînd cont de  
 

• 
• 
• 

Disponibilitatea de facto (de ex.  acceptare) 
Riscul perceput defacto (strîns legat de problema răspunderii) 
Cerinţa legată de transparenţa de facto  

 
Forma de finanţare sau combinaţiile folosite în practică vor depinde de cerinţele concrete ale 
situaţiei, precum şi de condiţiile financiare, structurale şi juridice în care se află organizaţia în 
momentul actual.  
 
 

7. Planul financiar 
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În sectorul planului financiar în sens restrîns, ca sinonim al planificării lichidităţilor, există o 
apropiere remarcabilă între societăţile lucrative şi organizaţiile non-profit. Ambele tipuri de 
organizaţii au scopuri identice în planificarea lor financiară (planificarea lichidităţilor). Ele se 
străduiesc să se asigure că au permanent lichiditate, care constituie garanţia că organizaţia 
este capabilă să îşi plătească datoriile. Echilibrzul financiar al unei ONP este de aceea 
controlabil prin măsuri legate de mărimea veniturilor şi cheltuielilor. În consecinţă, fiecare 
plan financiar – sau, mai aplicabil în cazul ONP-urilor, planul de lichidităţi – este elaborat 
prin comparaţie cu planul de venituri şi planul de cheltuieli.  Veniturile şi cheltuielile sînt 
enumerate în mod regulat pe axa timpului penru a realiza un buget calculabil în funcţie de 
capital (vezi Anexa nr. 1 – Sumarul unui plan financiar al ONP). 
 
Dacă are nevoie de capital pentru acoperirea unor deficite, ONP are (cel puţin teoretic) toate 
posibilităţile de finanţare enumerate mai sus. Dacă acest lucru nu este posibil, există pericolul 
unei insolvabilităţi continue, care poate avea ca rezultat începerea procedurii de declarare a 
falimentului. Totuşi, dacă în cursul planificării lichidităţilor, devine evident că se aşteaptă un 
surplus de venituri, va trebui clarificată destinaţia acestor fonduri suplimentare. Măsurile 
luate cu scopul reducerii rezervelor de lichiditate mai mari decît necesarul prin evaluări pe 
termen scurt sînt discutate la capitolul referitor la managementul lichidităţilor în numerar sau 
optimizarea soldurilor de numerar. Totuşi, se poate presupune că ONP-urile nu vor tinde 
probabil spre a evalua fondurile neprevăzute în buget, ci le va utiliza imediat prin acţiuni 
suplimentare.  
 
Folosirea unui plan financiar este o activitate de rutină în managementul financiar al ONP-
urilor care funcţionează în medii stabile, ceea ce permite folosirea tututor cunoştinţelor şi 
valorilor acumulate din experienţă. În ceea ce priveşte cheltuielile, ONP-urile nu se vor 
confrunta cu probleme deosebite legate de planificare în condiţii normale şi aavînd la 
dispoziţie o bună documentare a fluxurilor de plăţi. În special, cheltuielile cu personalul ne-
voluntar caer lucrează într-o ONP şi cheltuielile de exploatare curentă sînt cheltuieli recurente 
care pot fi  determinate în mod precis, atît în ceea ce priveşte suma, cît şi plasarea în timp. 
Alte cheltuieli dependente de tipul activităţii ar trebuie determinate cît mai curînd posibil din 
motive legate de planificarea financiară.  
 
Principiul „de fier“ în planificarea financiară este aşa-numita congruenţă a termenelor-
limită. Această regulă stipulează că fiecare credit în parte angajează capitalul pentru o 
anumită perioadă de timp şi că această angajare a capitalului ar trebui să corespundă unei 
sume de capital din partea de debit, care se află la dispoziţia companiei cel puţin pentru 
aceeaşi perioadă de timp. De aceea, o ONP ar trebui să se străduiască să nu îşi asume 
obligaţii sau alte sarcini fixe pe un termen care să depăşească perioada pentru care este 
asigurată finanţarea. ONP creată şi care funcţionează pentru o perioadă de timp mai mare va 
tinde să accepte perioade mai lungi decît organizaţiile care există de mai puţin timp şi va 
trebui să îşi adapteze cadrrul de finanţare în fiecare an. În cazuri extreme, aplicarea acestei 
reguli de congruenţă a finanţării ar putea duce la situaţia în care contractele de muncă pe 
termen de maximum un an, încheiate între ONP-urile care alocă fonduri în fiecare an şi 
angajaţii acestora. În sens restrîns, planificatrea financiară înseamnă o echilibrare între 
consideraţiile legate de garanţii, precum şi aspectele economice din cadrul ONP. 
 

8. Portofo 

liul de finanţare al ONP pentru elaborarea strategiei de finanţare 
 

Descrierile din acest capitol au arătat că ONP-urile se confruntă cu probleme deosebit de 
complexe în domeniul managementului financiar. Din acest motiv, instrumentele de elaborare 
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a strategiei de finanţare sînt prezentate în cele ce urmează, folosind tehnica de portofoliu 
descrisă anterior.  
 
Premisele portofoliului  
 

„Formabilitatea“ fondurilor intrate din punctul de vedere al conducerii ONP, pe de o parte, şi 
„atractivitatea“ (ca sinonim al persistenţei) fluxului de fonduri, pe de altă parte, sînt folosite 
ca dimensiuni ale portofoliului – ambele cu valori „scăzute“ sau „ridicate“. Formabilitatea 
injecţiei de noi fonduri nu mai are nevoie de explicaţii: dacă este ridicată, conducerea ONP 
dispune de instrumentele cu care să utilizeze jocul liber în majorarea fondurilor. Conducerea 
poate face aranjamente în numele ONP pe propria sa răspundere şi depinde numai într-o mică 
măsură de decizii din afară. A doua dimensiune, „atractivitatea fondurilor intrate“ poate fi 
pusă într-o relaţie aproximativă cu veniturile scontate pe viitor. În cadrul analizei beneficiilor, 
punctele centrale precum viteza disponibilităţii unei forme de finanţaer, siguranţa / garantarea 
fondurilor intrate etc. pot fi evaluate şi vizualizate.  
 
Elaborarea strategiei de finaţare prin abordarea portofoliului este formată din două etape. În 
prima etapă, este definită o poziţie din portofoliul-ţintă pentru fiecaer sursă folosită în 
prezent. Apoi, posibilităţile alternative de finanţare pentru sursele existente sau noi sînt 
studiate şi vizualizate de asemenea, începînd cu o orientare strategică de bază care ar fi de 
dorit. În multe dintre ONP-urile vizate aici, un portofoliu-ţintă ar fi similar cu acesta. 
Organizaţia depinde în mare măsură de fonduri primite de la sponsori internaţionali. Mărimea 
pătratului indică mărimea plăţilor financiare. De obicei, există una sau mai multe surse mici 
de venit, care, totuşi, au o însemnătate minoră ţinînd cont de întinderea lor. Aici este necesară 
să recunoaştem că organizaţia este în mare măsură dependentă financiar de granturi de sprijin 
(finanţări). Fluctuaţiile în plăţi duc la situaţii de criză, care pot fi stăpînite de regulă numai 
prin reduceri de personal. În cazuri extreme, rezultatul este dizolvarea organizaţiei.  
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Figura 6: Exemple de portofolii propriu-zise 
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Figura 7: Exemplu de portofoliu-ţintă 
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III. Posibilităţile de finanţare alese (surse de finanţare) pentru 
organizaţie 

1. Posibilităţi speciale de finanţare  

 
Deşi cotizaţiile membrilor sînt importante pentru situaţia financiară şi politică a organizaţiei, 
autofinanţarea nu poate fi realizată numai cu ajutorul acestora. Situaţia financiară a 
organizaţiilor poate fi stabilizată numai prin interacţiunea unui număr de elemente 
componente. Este necesară stabilirea unui sector de servicii care să se autofinanţeze pe 
termen mediu şi să contribuie la veniturile organizaţiei. Pe lîngă cotizaţiile membrilor şi 
servicii, sponsorizările şi colectarea de fonduri trebuie luate de asemenea înc alcul ca surse de 
venit.  
 
Figura 8: Sumarul posibilităţilor speciale de finanţare (surse de venit) 
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2.1 Colectarea datelor despre membri  
 
Datele practice şi detaliate despre membri sînt decisive pentru calitatea muncii viitoare. Ele 
sînt necesare din motive care variază foarte mult, şi ar trebui să fie disponibile imediat după 
înmatricularea unei companii. Datele obţinute sînt folosite şi pentru gruparea membrilor în 
vederea unor oferte speciale sau pentru achiziţia unui număr mai mare de membri într-un 
anumit sector. Criteriile generale conform cărora membruii pot fi grupaţi sînt enumerate mai 
jos: 
 

Gruparea după mărime sau companie (număr de angajaţi)  • 
• 
• 
• 

Gruparea în funcţie de cifra de afaceri  
Gruparea în funcţie de sector sau ramură economică 
Gruparea în funcţie de regiuni 

 
Pentru a asigura acest lucru, este important ca membrul să completeze un chestionar care 
conţine informaţiile necesare, dar a cărui completare să nu ia prea mult timp sau să necesite 
multă muncă. Un model de chestionar este prezentat în Anexa nr. 3. Acesta poate fi modificat 
în punctele considerate mai importante.  
 
Un lucru foarte important aici este ca atît semnificaţia, cît şi avantajul oferit de chestionarul 
de înregistrare a membrilor să fir explicate. Acest lucru poate fi făcut într-o scurtă scrisoare 
de introducere prin care se explică societăţilor beneficiile aşteptate. În absenţa unei asemenea 
explicaţii, multe societăţi nu vor furniza informaţiile solicitate. Pentru multe dintre acestea, 
completarea unui chestionar presupune prea multă muncă şi/sau consum de timp, iar 
informaţiile solicitate sînt considerate “confidenţiale” şi nu destinate publicului. Din acest 
motiv, este de asemeena important să asiguraţi confidenţialitatea  datelor furnizate şi să 
comunicaţi acest lucru. Un model de scrisoare de introducere este inlcus în Anexa nr. 4. Se 
obişnuieşte de asemenea includerea unui plic autoadresat şi timbrat.   
 

2.2 Suma cotizaţiilor 
 

Suma cotizaţiilor membrilor este foarte importantă. Dacă cotizaţiile sînt prea mari, multe 
companii nu vor dori să devină membre. Mai mult decît atît, aşteptările membrilor sînt foarte 
mari cînd cotizaţiile au nu nivel prea ridicat, mai ales prin comparaţie cu alte organizaţii.  
 
Pe de altă parte, cotizaţiile constituie o sursă semnificativă de venit pentru organizaţie şi prin 
aceasta ele determină dezvoltarea ei ulterioară. Pentru a stabili un nivel adecvat pentru 
cotizaţii, ar trebui să se ia măsuri ca suma lunară să nu reprezinte o povară financiară pentru 
membri şi pentru activitatea lor de zi cu zi. Pe de altă parte, nici sume prea mici nu sînt 
recomandabile. Cotizaţiile pentru alte organizaţii oferă informaţii folositoare, care permit 
definirea unor linii dierctoare de bază. O posibilitate alternativă pentru determinarea unei 
sume realiste pentru cotizaţii este experienţa acumulată, modalitate care s-a dovedit utilă în 
consultările noastre din numeroase ţări. Conform acestui mod, cotizaţia datorată anual de un 
membru trebuie să se situeze între un sfert şi o treime din salariul mediu din ţara respectivă.  
 
Suma cotizaţiilor trebuie de asemenea să fie diferenţiată în funcţie de mărimea companiilor 
membre. Numărul angajaţilor este un bun reper în acest caz.  
 
O taxă de înregistrare plătibilă o singură dată trebuie să acopere cheltuielile administrative 
ocazionate de înregistrarea unei noi companii membre. Din acest motiv, trebuie aplicată o 
taxă de înergistrare uniformă pentru toţi noii membri. 
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2.3 Primirea noilor membri  
 

Primirea de noi membri ai organizaţii trebuie făcută permanent. Aşa cum am arătat mai 
înainte, în acest mod se întăreşte atît poziţia financiară, cît şi cea politică a organizaţiei. În 
acest scop se pot folosi multe stimultente şi campanii de promovare. Cîteva proceduri sînt 
discutate în cele ce urmează.  
  
Sistemul "Membru-pentru-Membru"  
 
Sistemul aşa-numit “Membru-pentru-Membru” este pe cît de simplu pe atît de eficient. 
Fiecaer membru stabileşte o reducere de preţ pentru serviciile sale, care este acordat unui alt 
membru. Această facilitate nu li se acordă companiilor care nu sînt membri. Acest “magazin 
cu circuit închis” oferă nemembrilor un stimulent considerabil pentru a se înscrie în 
organizaţie. Aici beneficiul fiecărui membru este evident, aşa că în multe cazuri cotizaţiile 
anuale ale unui membru pot fi amortizate profitînd de aceste provilegii! 
 
Vă prezentăm mai jos un plan de activitate ca îndrumar, pentru punerea în practică a acestei 
idei. cele mai improtante etape pentru realizarea acestui sistem sînt:  
 
1. Crearea unei fişe informative 
2. Trimiterea informaţiilor către membri 
3. Primirea răspunsurilor şi compararea privilegiilor recomandate 
4. Crearea unei forme de identificare a fiecărei companii ca participant la sistemul 

“membru-pentru-membru” şi care permite companiei respective să folosească privilegiile  
5. Realizarea unei publicaţii care să conţină informaţii referitoare la fiecaer privilegiu în 

parte (sub formă de foi separate) 
6. Trimiterea către toţi membri (scrisoare de introducere, identificare, colecţie  de fişe 

separate) 
7. Verificarea intermediară a rezultatelor 
8. Studiul pieţii folosind diverse mijloace de comunicare (articole în presă, radio, trimiteri 

poştale directe etc.) 
9. Actualizare periodică 
 
Membrii aduc alţi membri 
 
De regulă, are loc un schimb alert de informaţii între companii. Acest lucru este un punct de 
plecare foarte important pentru creşterea numărului de membri. Dacă organizaţia este 
recomandată de alte companii şi beneficiile sale sînt explicate, nemembrii vor fi mai dornici 
să se înscrie. Desigur, membrii vor trebui să fie stimulaţi pentru pentru aducerea de noi 
membri. Se pot imagina următoarele stimulente: un anumit procentaj din cotizaţiile anuale 
sînt ermise membrului (20%-30%) sau stimulentul poate fi bazat pe cotizaţia plătită de noul 
membru.  
În principiu, reducerea cotizaţiilor pentru compania nou-venită va fi acordată numai atunci 
cînd noul membru a fost înscris în organizaţie pentru o perioadă mai îndelungată 
(aproximativ ½ an).  
 
“Casa deschisă” 
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Un alt instrument eficient de obţinere de noi membri este denumit “Casa deschisă”. Ideea este 
de a demonstra clar munca zilnică a organizaţiei tuturor celor interesaţi. În acest sens, 
membrii sînt invitaţi să intre în “Casa deschisă”, unde pot avea loc contacte extrem de 



 

favorabile  în timpul acestor manifestări, anonimitatea fiind eliminată datorită contactului 
direct (vezi şi Anexa nr. 5). 
 
 
Reprezentanţi pe teren 
 
Un instrument tradiţional în acest domeniu este folosirea reprezentanţilor pe teren. Aceştia 
lucrează în general pe bază de comision şi se ocupă exclusiv de găsirea de noi membri. În 
mare măsură, succesul acestei strategii depinde în mod decisiv de instruirea şi de talentul 
comercial al reprezentantilor. Încă o dată, baza de evaluare a acestui instrument ar trebui să 
fie o analiză a costurilor/beneficiilor efective.  
 

3. Servicii 
 
Situaţia financiară a unei organizaţii poate fi stabilizată numai prin interacţiunea unui număr 
de componente, între care cotizaţiile reprezintă un element foarte important. Totuşi, pe 
termen mediu, sectorul de servicii ar trebui să se autofinanţeze şi să ofere şi o contribuţie la 
venitul organizaţiei. Este, de asemenea, necesar să se ţină cont că serviciile corespunzătoare 
cerinţelor membrilor constituie un factor decisiv în obţinerea de noi membri şi în angajarea 
lor pe termen lung.  
 
Mai mult decît atît, chiar şi nemembrii pot fi atraşi drept clienţi oferindu-le diverse servicii. 
În ce măsură programul de servicii diferă de cel al membrilor şi membri sau dacă va fi 
înfiinţată separat o societate cu răspundere limitată, este o decizie la discreţia organizaţiei. O 
gamă completă de servicii este esenţială în toate situaţiile pentru existenţa continua a 
organizaţiei.  
 
Organizaţia trebuie să evite să ofere, la preţurile de pe piaţă, servicii care au fost iniţial oferite 
gratuit. Din acest motiv ea trebuie să încerce să creeze „noi“ activităţi, care trebuie să fie  
garantate financiar pe termen lung. Serviciile oferite contra cost trebuie să fie de înaltă 
calitate, fiind bazate pe o bună consiliere şi angajaţi bine calificaţi. De regulă, mai bine nu 
oferiţi servicii deloc, decît să oefriţi servicii de calitate slabă.  
 
Organizaţia poate oferi următoarele sectoare de servicii: 
 
 

 Cursuri şi seminarii de instruire avansată  
 

 Servicii de birou 
 

 Ateliere 
 

 Consultanţă 
 

 Alte servicii 
 
Cursuri şi seminarii de instruire avansată 
 
Îns ectorul de cursuri şi seminarii de instruire avansată există o mulţime de oferte posibile din 
care este imposibil să nu menţionăm cîteva categorii. Pentru evaluarea unei viitoare oferte de 
cursuri şi seminarii de instruire avansată, de o deosebită importanţă sînt premisele existente la 
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nivelul organizaţiei, situaţia concurenţei şi aşteptările pentru viitor în dezvoltarea sectorului 
respectiv.  
 
Ar putea fi oferite următoarele cursuri şi seminarii: 
 

 Instruire în operarea pe computer (programe destinate utilizatorilor, programare, 
programe de contabilitate de computer, navigarea pe Internet etc.)  

 Cursuri comerciale (contabilitate, marketing, conducerea societăţilor, managementul 
materialelor, logistică, conversia către piaţa europeană etc.) 

 Cursuri cu caracter juridic (legea contractelor, regleemntări vamale, colaborare cu 
companii străine  etc.) 

 Cursuri de limbi străine (engleza pentru afaceri, germana pentru începători etc.) 
 Cursuri de calitatea managementului (standarde internaţionale (ISO) şi aplicarea lor în 

practică, TQM, certificare ISO etc.) 
 Cursuri de management (managementul timpului şi al termenelor-limită, instruire în 

comunicaţii, instruirea personalităţii etc.) 
 Seminarii practice (diverse tehnici de lucru, instruire avansată pentru tehnicienii de 

întreţinere  etc.)  
 
Toate aceste cursuri trebuie să fie verificate din punctul de vedere al punerii lor în practică. O 
privire schematică asupra acestui lucru este prezentată în Anexa nr. 2.  
 
Evaluarea criteriilor individuale poate fi realizată în funcţie de sistemul şcolar de acordare a 
notelor. Dacă nu există profesori calificaţi sau dacă nu este posibil să se finanţeze 
echipamentul necesar, toate celelalte considerente pot fi ignorate. În acest caz, va fi necesară 
concentrarea asupra altor domenii. Mai mult decît atît costurile trebuie calculate de la bun 
început. Un sumar al costurilor de care trebuie ţinut cont este prezentat în Anexa nr. 6.  
 
Servicii de birou 
 
Serviciile de birou pot fi foarte diverse. Activităţile de birou precum şi furnizaera facilităţilor 
au o mare importanţă, mai ales pentru întreprinderile mici şi mijlocii.  
 
Puneera la dispoziţie a spaţiului pentru birou: Atunci cînd puneţi la dispoziţie spaţii 
pentru birouri şi conferinţe, este necesar să vă asiguraţi că aveţi capacităţile libere  necesare şi 
că echipamentul şi mobilierul corespund nivelului respectiv. Acest lucru conferă 
întreprinderilor mici şi mijlocii avantajul utilizării unor condiţii de bună calitate pentru 
conferinţele şi reuniunile lor. În acelaşi timp, se pot folosi aceste capacităţi şi pentru lansarea 
activităţilor unor firme străine. Avantajul este că astfel se permite un contact direct cu 
companiile.  
 
Servicii de traduceri şi consultanţă legată de contracte: În special în cazul companiilor 
care au contacte cu companii din străinătate, înţelegerea coerspondenţei şi a cotnractelor 
poate pune probleme. Neînţelegerea unei oferte sau chiar a unui termen dintr-un cotnract 
poate duce la încheierea unui contract defavorabil. Dacă organizaţia este capabilă să ofere 
întreprinderilor mici şi mijlocii servicii de traduceri în acest scop, mulţi membri, precum şi 
clienţii vor avea de cîştigat. Traducerile sînt în general furnizate de traducători liber-
profesionişti şi pot fi oferite în ergim de 24 ore pe zi, în funcţie de condiţiile prestabilite.  
 
Un ajutor suplimentar de natură juridică în încheierea contractelor cu companii din străinătate 
ar putea completa o asemenea ofertă. Acest lucru creează baza pentru afaceri fără probleme.  
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Ateliere 
 
În special atelierele oferă prosibilitatea de a trata subiectele curente şi a le face accesibile 
utilizatorilor. Atelierele pot fi oferite în diverse sectoare într-un mod similar seminariilor de 
instruire avansată. Experţi naţionali şi internaţionali pot conduce aceste ateliere şi furniza 
cunoştinţe specializate la cel mai înalt nivel, pentru a se asigura că subiectul tratat poate fi 
însuşit rapid de fiecare participant.  
 
Consultanţă 
 

Consultanţa poate fi oferită în diverse domenii de activitate. Este necesar să distingem dacă 
serviciile de consultanţă care urmează să fie oferite gratuit membrilor şi contra cost 
nemembrilor, sau tuturor grupurilor contra cost. Prin acrodarea de preţuri speciale membrilor 
se stimulează calitatea de membru sau angajarea pe termen lung al întreprinderilor mici şi 
mijlocii. 
 
Consultanţa poate fi acordată în domeniile următoare:  
 

 Utilizarea computerelor  în cadrul companiilor 
 Informaţii despre impozite  
 Comerţ exterior şi reglementări vamale   
 Deschiderea unor birouri teritoriale (sucursale) într-o ţară străină 
 Aplicarea standardelor internaţionale în fabricarea produselor 
 Redactarea şi încheierea contractelor 
 Introducere în contabilitatea costrurilor întreprinderii  
 Consiliere cu privire la instruirea profesională  
 Consiliere privind înfiinţarea de noi afaceri  
 Crearea de oferte pentru companii străine 
 Consultanţă juridică în general etc. 

 
 

Subiectele de consultanţă depind de specialiştii disponibili pentru organizaţie. În acelaşi timp, 
membrii trebuie consultaţi cu privire la subiectele pe care le consideră mai importante. Acest 
lucru va scoate la iveală punctele de interes în consultanţă.  
 
Alte servicii 
 

Organizaţia poate oferi şi alte servicii membrilor săi, precum şi nemembrilor. Aici există un 
spectru larg de domenii. În cele ce urmează vă vom oferi doar cîteva idei. Iată cîteva exemple 
de servicii pe care le puteţi oferi: 
 

 Planificarea participării egale a fiecărei întreprinderi mici şi mijlocii 
 Cercetarea pieţii pentru fiecare companie în parte 
 Organizarea de cursuri de pregătire pentru companii din ţară şi din străinătate 
 Planificarea şi efectuarea de călătorii de afaceri cu potenţiali parteneri de afaceri 
 Preluarea activităţii de publicitate pentru întreprinderi mici şi mijlocii 
 Oferte de creare de situri pe Internet 
 Servicii de asigurare etc.  

 
Trebuie făcută o diferenţiere semnificativă a preţurilor pentru toate serviciile organizaţiei 
oferite membrilo şi nemembrilor. Trebuie creat un stimulent financiar pentru membri prin 
majorarea tarifelor penru nemembri.  
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4. Sponsorizarea 

 
Sponsorizarea este o politică de comunicare oferită direct de ONP companiilor lucrative cu 
scopul de a vinde un produs pe piaţă sau pentru a face cunoscut un concept publicitar (Public 
Relations). Spre deosebire de donaţii, caer sînt oferite din motive altruiste, este necesar ca 
ONP-urile să furnizeze potenţialilor sponsori un calcul al costurilor/beneficiilor mai mult sau 
mai puţin operativ. ONP oferă companiei-sponsor o platformă de comunicare şi primeşte 
fonduri în schimb. Această formă de finanţare este răspîndită în mod deosebit în domeniul 
sportului şi este des întîlnit în multe domenii ale vieţii publice.  
 
Sponsorizarea creeaza astfel baza unei relaţii interactive între ONP şi sponsor, care aduce 
avantaje ambelor părţi. Nu toate ONP-urile au aceleaşi situaţii de plecare în a-şi procura 
venituri din sponsorizări. Sponsorizarea poate fi folosită cu succes ca posibilitate de finanţare 
mai ales în activităţile cu impact social pozitiv.  
 
Sponsorizarea oferă multe forme de sprijin din partea partenerilor economici. Acest subiect 
trebuie discutat în linişte în cadrul întîlnirilor. Pot fi distinse următoarele tipuri de beneficii 
oferite de sponsor organizaţiei sponsorizate:  
 
1. Forma clasică şi cea mai populară în cadrul instituţiilor costă în donarea fondurilor 

financiare de către sponsori.  
2. Sînt donate de obicei resursele fizice sub forma produselor fabricate de sponsor. Acestea 

pot fi echipamente sau dotări (de exemplu, mobilier, sisteme de telecomunicaţii) sau 
mărfuri (alimente, rechizite de birou) puse la dispoziţie gratuit. Societăţile comerciale 
preferă acest tip de sposnsorizare.  

3. Prestarea de servicii şi know-how de către sponsor este de asemenea o formă de 
sponsorizare. Această formă este recomandabilă atunci cînd organizaţia are nevoie de 
sprijin pentru găsirea de soluţii administrative, organizatorice sau de altă natură.  

 
Pentru aplicaţii practice, este important să discutăm acum cum pot fi găsiţi sponsorii şi ce 
companii pot fi considerate parteneri. primul şi cel mai important pas atunci cînd o 
organizaţie doreşte să îşi extindă domeniul de activitate cu sponsori, este formarea unui 
concept clar de proiectare, elaborarea unei oferte concrete (care să indice beneficiul şi 
consideraţia  pe care o aşteaptă în schimb) pe care să o prezinte sponsorului pontenţial. 
Numai atunci pot fi selectate companiile care ar putea fi potenşiali sponsori. O atenţie 
deosebită trebuie acoradtă transferului de imagine între “partenerii de afaceri”. O imagine 
nesatisfăcătoare a sponsorului poate afecta negativ organizaţia sprijinită. 
 
Posibilele beneficii sînt:  

 Imprimarea numelui, emblemei şi sloganului publicaitar al sponsorului  
 Presenşa echipamentului sponsorizat la tîrguri, expoziţii şi alte evenimente reprezentate 

de sponsori. 
 Publicarea în cooperare a unor articole de presă ocazionate de acţiunile caritabile sau alte 

evenimente.  
 Folosirea produselor sponsorizate la evenimente.. 
 Mentionare în interviuri discursuri etc.  
 Organizaera de evenimente separate special pentru sponsor.   

 
Există multe posibilităţi. Cu cît mai inteligente sînt ideile pentru beneficii, cu atît mai mare 
este şansa de a găsi sponsori. În acest moment, evenimentele speciale se bucură de mare 
succes printre sponsori.  
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Al doilea pas în găsirea unui sponsor este foarte delicat. În sponsorizare, cooperarea este mai 
strînsă şi este stipulată într-un contract în care sînt menţionate beneficiile ce urmează a fi 
acordate de organizaţie. Din acest motiv, selecţia trebuie făcută cu multă grijă pentru a evita 
legăturile negative. Trebuie să se facă referire la grupul-ţintă. Următoarele criterii pot fi de 
ajutor în selctarea sponsorului:  
 

 Relaţia la nivel regional  
 Linia de legătură pentru schimbul de imagini (imaginea partenerului cotnractual trebuie 

să fie avantajoasă pentru sponsor şi nu contrară propriei sale imagini) 
 Linia de legătură pentru schimbul de know-how 
 Linia de referinţă vîrstă /jubileu (atenţie acordată activităţilor de sponsorizare cu ocazia 

unui jubileu în cadrul companiei sau a unei aniversări “rotunde”) 
 Punct de plecare: consternare (sponsorul potenţial este afectat în mediul său comercial de 

probleme care pot fi rezolvate de organizaţie) 
 Interesele potenţialilor sponsori. 
 Contacte personale 

 
Paşii următori sînt enumeraţi doar pe scurt Este necesară elaborarea unui concept 
convingător, precum şi a unor scrisori de prezentare şi a unor contracte complete înainte de a 
ne adresa sponsorilor, prin scrisoare sau telefonic. Aici, experienţa altor ONP-uri trebuie 
folosită. Răspunsurile primite trebuie analizate imediat şi răspunsurile negative trebuie de 
asemenea documentate. Va avea loc o întîlnire personală cu potenţialii sponsori cît mai 
curînd posibil. Rezultatele generale ale primei campanii de găsire a unui sponsor trebuie 
evaluate pentru a fi folosite în campaniile următoare. Dacă prima campanie nu s-a bucurat de 
succes acest lucru nu înseamnă neapărat că sponsorizarea este imposibilă în sectorul 
respectiv. Alte instrumente individuale precum scrisoarea de prezentare, beneficiile oferite, 
grupul-ţintă ales sau, în cazuri extreme, chiar şi perioada din an, pot avea un efect negativ 
asupra succesului.  
 
Cultivarea sposorului este de asemenea foarte importantă în acest domeniu. El ar trebuie să se 
simtă ca acasăîn cadrul organizaţiei noastre. Aici măsurile de mai mică anvergură sînt adesea 
mult mai important. Paşii sînt enumeraţi pe scurt în cele ce urmează:   
 

• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 

Pasul 1: Conceperea proiectului (stabilirea unei oferte concrete) 
Pasul 2: Definirea gerupului-ţintă  
Pasul 3: Elaborarea unui contract şi a unei scrisori de prezentare  
Pasul 4: Informare prin telefon sau poştă 
Pasul 5: Prinmirea răspunsurilor şi luarea de contact cît mai curînd posibil  
Pasul 6: Evaluarea întregii acţiuni privind viitoarele campanii  
Pasul 7: Cultivarea sponsorilor 
Pasul 8: Măsurile revizuite ţinînd cont de experienţa acumulată  

 

5. Colectarea de fonduri   

 
Colectarea de fonduri a căpătat rapid o mare importanţă în sectorul non-profit în ultima 
perioadă.  Totuşi, uneori nu este clar cum ar trebui să fie interpretat acest termen din 
perspectivă financiară. Colectarea de fonduri ca formă de finanţare poate fi definit ca 
“obţinerea sau dobîndirea de donaţii pentru un scop bun.” Această definiţie a termenului a 
fost limitată în mod intenţionat şi este îndreptată spre un punct decisiv. Donatorii sînt 
persoane fizice şi/sau agenţi economici care doresc să sprijine ceea ce ei percep ca un scop 
bun şi din care nu se aşteaptă să obţină vreun beneficiu dierct. Organizaţia trebuie să decidă 
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dacă doreşte să activeze în acest domeniu. dacă se decide în favoaera colectării de fonduri, va 
trebui să ţină cont de următoarele note.  
 
Procesul de colectare de fonduri este descris mai jos. Procesul de conducere al procesului de 
colectare de fonduri poate fi subdivizat în nouă etape:  
 

• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 
• 

Etapa 1: Analiza  situaţiei de moment 
Etapa 2: Definirea grupului-ţintă   
Etapa 3: Obţinerea adreselor pentru donatorii vizaţi   
Etapa 4: Formularea scrisorii de cerere  
Etapa 5: Compilarea elementelor de trimis prin poştă  
Etapa 6: Organizarea tipăririi şi expedierii prin poştă  
Etapa 7: Returnare şi scrisoare de mulţumire  
Etapa 8: Evaluarea rezultatelor şi planificarea următoarelor campanii  
Etapa 9: Cultivarea donatorilor  

 
În definirea grupului-ţintă, trebuie ţinut seama de faptul că persoanele sau instituţiile abordate 
au o oarecare relaţie cu obiectivele organizaţiei. În plus, trebuie să existe un interes faţă de  
munca organizaţiei , precum şi capacitatea de colectare a unei anumite sume.  
 
Există metode foarte diferite pentru obţinerea adreselor eventualelor donatori. Pe o parte, 
adresele pot fi achiziţionate de la agenţii specializate. Pe de altă parte, organizaţia poate 
efectua propria sa investigaţie în cărţi de telefon, fişiere de aderse, la registrul comerţului şi 
pe listele de membri ai cluburilor şi organizaţiilor asociate.  
 
Din nefericire, nu există o metodă patentată pentru redactarea scrisorii de cerere; conţinutul 
acesteia depinde în mare măsură de atitudinea primitorului. În Etapa 5, trebuie acordată o 
atenţie mai mare consolidării elementelor expediate prin poştă. Acestea trebuie să includă 
plicul, scrisoarea de cereer şi forma de plată. Un formular (card) de răspuns trebuie  inclus de 
asemenea.  
 
Tipărirea şi expedierea prin poştă poate fi organizată printr-o societate de marketing direct 
sau o editură. Totuşi, aceasta necesită fonduri financiare, deci costurile respective pot fi 
economisite de organizaţie dacă se ocupă ea însăşi de aceste operaţiuni. 
 
In Etapa 7, este necesară analiza corespondenţei primite şi trimiterea scrisorilor de mulţumire. 
Răspunsul imediat la primirea unei donaţii este unul dintre cele mai importante principii de 
marketing. Telefonul se foloseşte în acest scop din ce în ce mai mult. Donatorul nu trebuie să 
aştepte prea mult pentru o scrisoare de mulţumiri adresată personal, la care va fi aneaxtă, 
dacă este posibil, chitanţa / confirmarea pentru donaţia primită. Aceasta oferă un reper direct 
privind consideraţia materială şi morală acordată donaţiei.  
 
La evaluarea rezultatelor, evaluarea activităţii de colectare de fonduri trebuie realizată în 
acelaşi timp.  O revizuire critică ajută la perceperea oportunităţilor de îmbunătăţire precum şi 
la luarea de măsuri pentru creşetrea eficienţei şi eficacităţii colectării de fonduri. Evaluarea 
trebuie să se desfăşoare într-o atmosferă constructivă, care să scoată în evidenţă obiectivele 
comune. Din punctul de vedere al finanţării, valorile centrale pentru evaluare reprezintă 
verificarea relaţiei dintre fondurile cheltuite (cheltuieli aferente colectării de fonduri) şi 
donaţiile primite.  
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Evaluarea efectelor colectării de fonduri se bazează pe un principiu simplu: Donaţiile primite 
sînte comparate dinrect cu cheltuielile suportate şi eficienţa şi eficacitatea determinate. 
Tabelul următor conţine un exemplu cu cifre:  
 
Tabel 5: Exemplu de calcul al efectului colectării de fonduri  
 

COLECTAREA DE FONDURI 
 ONP A ONP B 
Donaţii primite  400.000 GE 600.000 GE 
Cheltuieli aferente 
colectării de fonduri 

100,000 GE 200.000 GE 

Eficacitate 300,000 GE 400000 GE 
Eficienţă (costuri) 0,25 / unitatea monetară donată 0,33 / unitatea monetară donată 
(GE = unitatea monetară) 
 
În acest exemplu, ONP A nu a fost la fel de eficientă în activitatea sa de colectare de fonduri 
precum ONP B, însă ONP A a fost mai eficientă decît ONP B.  Fiecare unitate monetară 
donată a costat ONP A numai 0,25 unităţi monetare şi, prin urmare, cu 0,08 unităţi monetare 
mai puţin decît ONP B. 
 
Comparînd direct cele două ONP-uri, este clar care dintre ele operează mai eficient /eficace 
în domeniul dobindirii de donaţii. Mai mult decît atît, listele sînt de ajutor atunci cînd oefră 
un instrument de măsurare pentru evaluarea relaţiei între costuri şi donaţiile primite pe baza 
experienţei. După evaluarea campaniei se poate vedea în ce măsură pot fi întreprinse  
campanii adiţionale. Aici şi timpul trebuie luat în considerare.  
 
Cultivarea donatorilor trebuie avută în vedere într-o etapă ulterioară. Deşi donatorilor nu le-
au fost  promise beneficii în schimbul sprijinului lor financiar, trebuie să le acordăm 
consideraţia noastră prin anumite acţiuni. Înter acestea se numără o felicitare de Crăciun sau 
de ziua de naştere, sau invitaţii la “casa noastră deschisă” sau la alte evenimente. Donatorii 
trebuie să recunoască faptul că se bucură  de o stimă deosebită.  
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Anexa nr. 1: Plan financiar sintetic al ONP-urilor 
 
 Luna 1 Luna 2 Luna 3 
 Decada Decada Decada 
 1. 2. 3. 1. 2. 3. 1. 2. 3. 
Venit curent 
 
- Cheltuieli 
curente 
 
- Investiţii 

50 
 
 

50 
 
 
- 

50 
 
 

50 
 
 
- 

120 
 
 

50 
 
 
- 

350 
 
 

60 
 
 
- 

320 
 
 

60 
 
 

900 

350 
 
 

60 
 
 
- 

300 
 
 

60 
 
 

400 

300 
 
 

80 
 
 
- 

250 
 
 

80 
 
 
- 

Sold productiv 0 0 70 290 -640 290 -160 220 170 
- Amortizarea 
împrumutului 
 
+ Noi 
împrumuturi 
 
- Dobîndă 
 
- Impozite 

60 
 
- 
 
- 
 
- 

- 
 
- 
 
- 
 
- 

- 
 
- 
 

40 
 
- 

60 
 
- 
 
- 
 
- 

- 
 

300 
 
- 
 

30 

- 
 
- 
 

80 
 
- 

100 
 
- 
 
- 
 
- 

100 
 
- 
 
- 
 
- 

- 
 
- 
 

110 
 
- 

Venit suplimentar -60 0 30 230 -370 210 -260 120 60 
 
 
 
Anexa nr. 2: Exemplu de listă de verificare pentru cursuri viitoare 
 
  Computer Cursuri comerciale 
  Word 2000 PowerPoint Contabilitate Marketing 

Disponibilitatea profesorilor     
Dotarea (software, hardware, 
săli, etc.) 

    

Investiţiile necesare     
Conceptul adecvat     
Compatibilitatea cu misiunea      

A
na

liz
a 

pr
op

ri
e 

Calificări speciale     
      

Situaţia concurenţei     
Aşteptările privind 
dezvoltatea viitoare 

    

Gradul de cunoaştere a 
concurenţei 

    

Standardele de calitate ale 
concurenţei 

    

Bariere în calea primirii 
calităţii de membru 

    

A
na

liz
a 

co
nc

ur
en
ţe

i 

Dotarea concurenţei     
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Anexa nr. 3 - 

Chestionar referitor la datele membrilor  
 

Vă rugăm returnaţi acest chestionar la:    <Numele organizaţiei noastre> 
        <Strada> 
        <Oraşul> 
        <Telefon/fax> 
 
I. Date elementare despre companie 

 
1. Nume:          
2. Adresă:          
3. Telefon/fax:          
4. Forma legală:         
5. Anul înfiinţării:         
6. Data de azi:         
 

II. Persoane de contact 
 
 Numele  Funcţia  Telefon  Limbi  
1.             
2.             
3.             
 

III. Gama de mărfuri şi servicii 
 
❏  Producţie, în principal de   1.      
       2.      
       3.      
 
❏  Commerţ, în principal cu:  1.       
       2.     
       3.      
 
❏  Servicii, în principal:   1.       
       2.      
       3.      
 

IV. Mărimea companiei 
❏  1 – 2  angajaţi 
❏  3 – 4  angajaţi 
❏  5 – 9  angajaţi 
❏  10 – 19 angajaţi 
❏  > 20  angajaţi 
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V. Comerţ exterior 

Exporturi: Volumul de export anual:      USD 
 
 Ţara    Procentaj   Produse 
1.            
2.            
3.            
 
Importuri: Volumul de import anual:     USD 
 
 Ţara    Procentaj   Produse 
1.            
2.            
3.            
 

VI. Aşteptările legate de organizaţia noastră  
Vă rugăm să evaluaţi semnificaţia activităţilor organizaţiei noastre enumerate mai jos, bifînd o căsuţă 
(cu cît este mai mare numărul, cu atît mai mare este semnificaţia atribuită, de ex. 10 = extrem de 
important).  
 

A. Reprezentarea politică a intereselor  
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏   ❏  
 
 Oferte de servicii 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏  ❏   ❏  
 
B. Servicii în detaliu 

      1     10 
 Consiliere juridică   ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Tîrguri/expoziţii   ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Instruire avansată   ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Organizaţii/companii   ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Contact internaţional   ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Consultanţă tehnică    ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
 Consultanţă administrativă  ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
      1     10 
      ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏     ❏      ❏  
 
C.  Comentarii 
             
             
             
 
Numele:     Semnăturs:      
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- Anexa nr. 4 - 
 
Numele Organizaţiei noastre 
Numele semnatarului 
Strada 
Oraşul 
Telefon/fax 
 
 
 
Numele companiei membre 
Numele directorului 
Strada 
Oraşul           Locul, data 
 
 
Stimate Domnule < Numele directorului>, 
 
Ieri aţi luat o decizie bună: Aţi devenit membru al <Numele organizaţiei noastre>! 
 
Pentru a vă asigura obţinerea celor mai mari beneficii din calitatea Dv. de membru, vă rugăm să acordaţi 
aproximativ 15 minute completării chestionarului anexat la prezenta şi să ni-l returnaţi.  
 

 Avînd la dispoziţie aceste date despre compania Dv. (I – V) pot putea afla care sînt evenimentele şi 
serviciile noastre care prezintă interes pentru Dv. Apoi veţi primi invitaţiile şi anunţurile adecvate!  

 
 Dacă ne informaţi asupra aşteptărilor Dv. (VI) vom putea să coordonăm mai bine munca noastră cu 
drinţele şi cerinţele Dv.. 
 

Vă mulţumin pentru cooperare şi vă stăm la dispoziţie pentru discuţii informative 
personale. În aşteptarea unei cooperări încununate de succes rămînem ai Dv.  
 
 
Salutări 
NUMELE ORGANIZAŢIEI NOASTRE 
 
<Semnătura> 

Numele semnatarului  
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- Anexa nr. 5 - 

 

<Numele Organizaţiei> 
 

Casă Deschisă la 15 octombrie 2001 
 

1. Care este impresia Dv. cu privire la <Numele organizaţiei noastre>? 
            
            
            
            
     
 
 
2. Cum apreciaţi casa noastră deschisă în ceea ce priveşte  

 - conţinutul           
            
             
 
 - aplicabilitatea practică în munca de zi cu zi  _______________________  
            
             
 
 - organizaţia  ________        
            
             
 
 

3. Aveţi nevoie de informaţii suplimentare? 
 
   ❏  DA   ❏  NU 
 
Vă rugăm să ne comunicaţi cînd vă putem contacta pentru a intensifica discuţiile? 
 
       2001 
 Ziua   Luna   Anul 
 

 
 

VĂ MULŢUMIM PENTRU VIZITĂ! 
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- Anexa nr. 6 - 
 
CALCULUL CHELTUIELILOR AFERENTE CURSULUI 
 
Lista cheltuielilor Costuri 

individuale 
Total 

1 Cheltuieli cu forţa de 
muncă 
(brute) 

Angajaţi 1 
Angajaţi 2 
Angajaţi 3 
Angajaţi 4 

ore
ore
ore
ore

  

2 Cheltuieli materiale Fotocopii  
Invitaţii 
Dosarul evenimentului 
Hîrtie 
Pixuri/creioane 
Altele 

  

3 Cheltuieli de călătorie Taxi 
Autoturism 

km
km

  

4 Comunicaţii Telefon 
Fax 
E-mail 
Internet 

  

5 Cheltuieli poştale Scrisori 
Scrisori recomandate 

  

6 Chiria sălii  ore   
7 Întreţinere Programul de lucru 

Mese 
Băuturi 

  

8 Cheltuieli de natură tehnică PC 
Proiector 
Flip chart 
Tablă 
TV 
Video 
Altele 

  

9 Profesori Onorarii 
Hotel 
Transport 

  

10 Subtotal    
11 Cheltuieli comune 10 %   

12 Total general    
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