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I. Principii de baza

1. Introducere

Dezvoltarea economiei private joaca un rol decisiv in pregatirea tarilor din centrul si estul
Europei pentru tranzitia spre o economie de piata. Pentru a inlesni aceasta tranzitie, Uniunea
Europeana a sprijinit i sprijind mai multe initiative pentru promovarea intreprinderilor mici
si mijlocii.

Ca supliment al programului national PHARE a fost infiintat un program de reprezentare a
intreprinderilor de cétre organizatii. Se intentioneaza contribuirea la o prezentd mai pregnanta
a asociatiilor de intreprinderi comerciale si industriale, precum si imbunatatirea ofertelor de
servicii pentru statelele membre. Obiectivul proiectului SME Excellence este intarirea
intredrinderilor mici si mijlocii prin Tmbunatatirea muncii organizatiilor partenere.

In cadrul acestei munci, se va acorda atentie Imbunatatirii managementului financiar,
viabilitatii financiare (capacitttii de supravietuire) a asosciatiilor comerciale. O atentie
deosebita trebuie acordata gasirii surselor de venit posibile, intre care cotizatiile de membru.

Intrucit organizatiile si asociatiile in cauza sint organizatii non-profit (ONP-uri) va trebui sa
aruncam o privire mai indeaproape particularititilor acestui sector in discutarea acestui
subiect.

Stiinta administrarii afacerilor oferd putine informatii aplicabile in mod specific organizatiilor
non-profit. Din acest motiv, vom discuta pe scurt sistemul de obiective si planificarea
strategicd a ONP-urilor. Managementul financiar este determinat in primul rind de aceste
obiective de performanta si nu poate fi discutat separat de acestea.

De asemenea, va oferim o listd generald a termenilor si posibilitdtilor de finantare stabilite de
stiintele economice. Mai mult decit atit, cele mai importante forme de finantare a
organizatiilor non-profit sint discutate in detaliu. Pe lingd finantarea din cotizatiile de
membru, posibilitatile de finantare include si onorarii pentru servicii, sponsorizare si
colectare de fonduri.

In cele ce urmeaza nu se foloseste separarea intr-un domeniu economic financiar si intr-un
domeniu economic de performanta intr-o organizatie, asa cum se obignuieste in administrarea
traditionala a afacerilor. Toate activitatile orientate spre fluxul de venituri, care determina
capacitatea organizatiei non-profit de a-si atiunge scopurile, sint discutate la capitolul
referitor la managementul financiar al organizatiilor non-profit.

Indiferent de instrumentul concret de finantare ales, fiecare organizatie non-profitse confrunta
cu problema planificarii financiare, a strategiilor financiare i a diversificarii financiare. Si
aceste instrumente sint discutate in cele ce urmeaza.
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2. Sistemul de obiective pentru organizatiile non-profit (ONP-uri)

Sistemul de obiective al unei organizatii non-profit este comparabil cu cel al unei societati
comerciale numai Intr-o masura limitatd. Scopul existentei acestora, care poate fi considerat o
misiune, constituie obiectivul primar al ONP-urilor; totusi, spre deosebire de societdtile
comerciale, acest obiectiv nu poate fi masurat in mod obignuit In termeni cantitativi si poate fi
atins in moduri diferite. Aceastd misiune include o varietate de obiective conjuncte care vor
necesita optimizare atunci cind vor fi atinse.

Misiunea organizatiilor este, in mare masura, intarirea intreprinderilor mici si mijlocii din
tara prin Tmbunatatirea activitdtii asociatiilor comerciale (o prezentd mai puternica si
imbunatatirea serviciilor oferite). Toate activitatile vor trebuie sd se concentreze asupra
acestei misiuni.

Asa-numitele obiective de performanta efectivd sint indreptate direct spre Indeplinirii
misiunii. In cazul nostru, intreprinderile mici si mijlocii trebuie intirite si determinate s isi
schimbe comportamentul. Obiectivele legate de influentare depind de intebarea: ce efecte
trebuie obtinute, cu cine si cum. In acest caz concret intreprinderile mici si mijlocii trebuie
motivate pentru a gindi §i a actiona Intr-un mod favorabil intr-o economie de piatd prin
reprezentarea intereselor, consiliere si alte tipuri de sprijin. Intreprinderi diferite au idei
diferite privind atingerea scopului propus. De aceea exista proceduri diferite pentru obtinera
efectului dorit pentru diferite grupuri de contact.

Pentru a obtine efectele dorite, este necesar sa fie oferite serviciile adecvate definite de
obiectivele de performanta. Aceasta include diversele activitati precum discutii de consilieer,
ajutoare concrete, educatie si instruire cu ajutorul carora pot fi rezolvate anumite probleme
aduse 1n atentia organizatiilor de cétre intreprinderile mici si mijlocii.

Pentru a oferi servicii, sint necesare resurse umane, fonduri financiaer etc., percum i
proceduri si procese pentru furnizarea acestor servicii. Starea In care se afla obiectivul este
obiectul scopurilor orientate spre obiective.

Obiectivele formale prezentate mai jos contin valori generale ale eficientei sau performantei
organizatiei. Printre acestea se numara eficienta ca instrument de masurare a performantei si
puterea prezentatd drept capacitatea de a influenta alte grupuri de interes si de a impune
organizatia fatd de aceste grupuri.

[lustratia urmatoare urmareste clarificarea acestor relatii:
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Figura 1: Sistemuld e obiectiev pentru ONP-uri

Imprejurimi

Obiective de performanti a

eficientei
Scopuri/obiective ale Grupuri de contact / O.biectiv.e .
performantei efect potentiale/obiective

nracednrale

Alte obiective formale,
calitative, cantitative

Misiune

Pozitia centrala a grupurilor de contact (intreprinderile mici $i mijlocii) in acest
sistem evidentiaza importanta diferitelor valori in indeplinirea cazier. Diferitele
categorii de obiective enumerate aici pot fi considerate drept elemente constructive
intr-un sistem cuprinzator de obiective. Totusi, aceasta este doar o structurad bruta,
care necesitd o rafinare ulterioard in functie de organizarea specifica.

Elaborarea obiectivelor este o componentd importantd pentru a managementului
strategic si operativ al organizatiei. Eset, de asemenea, necesara aplicarea acestor
obiective in utilizarea surselor de venit prezente sau viitoare. Este necesara
indepliniera unui numar de conditii pentru stabilirea unui sistem de obiective:

>

Obiectivele individualizate trebuie sa fie operationale, adica obiectivele trebuie sa fie
ilustrate intr-o forma care sa permita verificarea si masurarea lor. Masurarea succesului
presupune ca rezultatul obtinut sa poata fi evaluat pe baza obiectivelor realizate.

Diferitele obiective trebuie sa fie complete. Este deosebit de important sd se asigure
echilibrul intre elementele economice si cele profesionale.

Diversele obiective trebuie puse in relatie intre ele si categorisite intr-o ordine a
prioritatilor (elaborarea ierarhiei obiectivelor).

Pentru toate ONP-urile poate fi specificat un cadru general al obiectivelor.

Obiectivele operationale determinate in functie de continut, intindere si plasare in
timp, vor trebui definite pentru fiecare organizatie in parte. Aici trebuie observate

anumite particularitati. Obiectivele principale ale unei ONP se disting in special prin

prezenta unor obiective tangibile. Furnizarea de servicii are intentia de a acoperi
cerintele persoanelor-tintd. Intrucit profitul ca principal obiectiv este eliminat, un

obiectiv prioritar definit conform continutului, intinderii si plasarii in timp nu poate
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fi identificat adesea. In ciuda necesitatii recunoscute, formularea obiectivelor
calitative si verificarea gradului in care acestea sint realizabile sint proceduri rar
intilnite in cadrul organizatiilor pina in prezent.

Iata un exemplu de catalog de obiective al unei organizatii care sprijina
intreprinderile mici si mijlocii:

Figura 2: Exemplu de catalog de obiectiev pentru o ONP

e 4
Sprijinirea intreprinderilor mici si mijlocii dintr-o tara

Definirea concreta a scopurilor

—

Obiectivul economic

—

Domenii de
activitate

De exemplu

> Promovarea
activitatilor comerciale
externe

> Asigurarea
introducerii
standardelor de calitate
> Satisfacerea cerintelor
de consultanta pentru
MM

> Promovarea
dezvoltarii IMM

> Furnizarea noilor

Obiective cu
influenta

De exemplu

> Adaptarea standardelor
la standardele occidentale
> Consolidarea intereselor
IMM-urilor

> imbunatitirea dotarii
tehnice

> Cresterea eficientei in
onorarea comenzilor

Cistigarea si
asigurarea
resurselor

nemonetare
De exemplu
> Mobilier modern
pentru unitati
> Obtineera unui
personal calificat
> Grad inalt de
familiaritate
> Inalte standarde de
calitate recunoscute
> Bun contact cu
intreprinderi si institutii
din strainatate

Obiectiev
financiare

De exemplu

> Suma venitului in
functie de sursa de
finantare

>Procentajul
autofinantarii
>Asiguraera
lichiditatilor
>Mairimea si
componenta costurilor

tehnologii

I |
Politica Politica de Politica de preturi Politica de
produselor distribuire /conditii comunicare
De exemplu De exemplu De exemplu De exemplu

> ntinderea
programului de
performanta

> Tipul si intinderea
evenimentelor

> Servicii speciale
pentru membri

> Orele de deschidere a
unitatilor

> Consultanta locala

> Contact cu alte asociatii
si companii straine

> Centre si programe de
consultanta regionala

> Elemente de servicii
gratuite si contra cost

> Cotizatii de membru

> Taxe de instruire

> Discounturi oferite
membrilor

> Discounturi cantitative

> Frecventa vizitatorilor
dorita la evenimente

> Frecventa publicarii
informatiilor scrise

> Obiective de
proiectare pentru
publicitate (Corporate
Design)

> Atingerea obiectivelor
publicitare
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3. Planificarea trategica

Strategiiile sint rezultatul planificarii strategice care oferad directiile aspre care se
indreaptd o organizatie. Strategiile creeaza potentiale succese ca surse de succese
viitoaer. Alegerea unor anumite surse de venit mentionate pentru monitorizarea
resurselor este de asemenea o astfel de decizie strategica cu efecte pe termen lung.

Strategiile reprezintd mai mult decit bune intentii. Ele trebuie definite atit de concret, incit sa
poatd fi masurate si verificate. latd pe scurt un sumar utilizabil al etapelor planificarii
individuale:

Analiza informatiilor ca cerintd primordiala in planificarea strategica

Analiza conditiilor marginale in contextul analizei informatiilor constituie baza
pentru etapele urmatoare. Aici se face o diferentiere principala intre analiza mediului
si analiza internd. Analiza mediului cuprinde mediul social (economic, politico-
juridic, tehnologic si socio-cultural), mediul de ramura (ramura este mediul imediat
in care ONP isi oferd serviciile) si mediul de tranzactii in sens mai restrins (pozitia
pe care organizatia o ocupa in cadrul ramurii). Urmdatoarea listd de verificare pentru
mediul general aratd criteriile care trebuie luate in considerare:

Tabel 1: Lista de verificare '"Mediul general"

Economie Situatia economica, situatia locurilor de munca, puterea
de cumparare a potentialilor clienti sau membri,
dezvoltarea fiecarui sector economic, cresterea
economica, rata somajului etc.

Politica si legislatia Tendinte generale ale legislatiei si hotdririlor
judecatoresti, standarde legale specifice, dezvoltarea
politica la nivel global, evolutia dreptului muncii si
dreptului social, evolutii in legislatia impozitelor si cea
economica, efectele calitatii de membru UE etc.

Demografie si mediu social- Evolutia populatiei, structura pe grupe de virsta,

cultural dezvoltarea la nivel social individual, structura
ocupationald, dezvoltarea atractivitatii diverselor servicii
oferite de ONP.

Tehnologie Noi produse din categoriile relevante, dezvoltarea

tehnologiei informatiei in general, dezvoltarea unor
solutii informatice specifice

Ecologie Rezerve de energie, surse alternative de energie, reciclare,
constiinta ecologica
Mediul regional Evolutii regionale specifice, zona de aplicare, etc.
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Aceastd analiza interna se bazeaza pe situatia determinata la nivel extern si
studiaza posibilitatile de creare a unei organizatii. Ca si in cazul unei analize
externe, este mai intii necesara definirea criteriilor necesare pentru evaluare.
Resursele, capacitatile si procesele de obtinere a unui anumit rezultat sint analizate
pe baza obiectivelor. Lista de mai jos constituie un sumar posibil:

Tabel 2: Lista de verificare -'""Mediul de ramura"

Piata de instruire Dezvoltarea  pietelor  generale, evolutia  preturilor
(onorariilor) in diverse sectoare de activitate (consultanta,
servicii, instruire etc.), activitati de marketing

Analiza concurentei Tipul si numarul concurentilor reprezentind intreprinderi
mici §i mijlocii, societati de consultantd si prestari servicii,
situatia concuerntei, actiunile de pe piata, particularititile
regionale, dfierente de oferte, punctele puternice si slabe ale
concurentei, evolutia probabild a concurentei, strategiile

concurentei
Consumatori Structura generala, cerintele si evolutia, schimbdri ale cererii
(Membri, clienti etc.) si asteptarilor, categorizarea conform marimii i grupurilor
de ramura
Piata de aprovizionare Situatia economicd a furnizorilor (profesori liber-
(Furnizori in cel mai larg sens al | profesionisti, consultanti, avocati, specialisti, sponsori etc.),
cuvintului) puterea de piatdi in functie de organizare, folosirea
capacitdtii, standardul de calitate.
Autoritati publice Responsabilitdtile  autoritdtilor, atitudinea generald a

autoritatilor publice fatd de organizare, noi reglementari sau
legi, particularitati regionale, contacte

Sponsori Dezvoltarea mediului de sponsorizare, interesul pentru
sponsorizarea organizatiei, concurenta prin sponsorizarea
activitatilor culturale si sportive, tendinte generale de
sponsorizare, valorile serviciilor de sponsorizare

Mjiloace de comunicare in | Atitudinea mijloacelor de comunicare in masa fatd de
msaa organizare, opinia ziaristilor individuali, cerintele privind
reportajele, cerinte legale, echipamente tehnice

Rezultatele analizei interne si ale celei externe, precum si valorile determinate
trebuie apoi corelate unele cu altele si sa serveasca drept baza pentru viitoarea
planificare strategica.

Strategiile in domeniul afacerilor

Strategiile Tn domeniul afacerilor au o imortantd decisivd 1n acest context. Strategiile in
domeniul afacerilor sint legate de intrebarea daca produsele (serviciile) pe care o ONP
trebuie sa le ofere in domenii §i pe piete specifice. Un asa-numit domeniu strategic de afaceri
este 0 combinatie care pot fi separate de alte zone de interes ale organizatiei in legaturd cu
continutul si organizarea si pentru care este necesara o strategie independenta.

Alici este necesar sa clarificam care sint serviciile care trebuie oferite in viitor de ONP si in ce
cantitate. In acest scop, fiecare dintre servicii poate fi evaluat in functie de anumite criterii
folosind metode specifice de analiza si elaborind o ofertd completa de servicii.
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Instrumentul cel mai frecvent folosit pentru stabilirea strategiilor pe domenii de afaceri este
analiza portofoliului, care a fost elaboratd initial pentru companii orientate spre profit.
Procesul de analiza a portofoliului este urmatorul:

» Lista serviciilor pe tipuri de servicii (care servicii sint furnizate in principiu de catre
organizatie?)

» Derivarea domeniilor strategice de afaceri (combinatii produse/piete)

» Definirea criteriilor de evaluare a domeniilor strategice de afaceri

I1I. Managementul financiar in cadrul ONP-urilor

1. Obiectivele managementului financiar

In cadrul sistemului de obiective si planificare strategici este acum posibil s abordim
managementul financiar. Fiecare companie, fiecare organizatie si, prin urmare, fiecare
organizatie non-profit, urmareste obiective financiaer mai mult sau mai putin exprimate.
Pentru companiile orientate spre profit este posibild enumerarea obiectivelor generale legate
de profitabilitate, lichiditate, securitate, flexibilitate si independenta. Pentru organizatiile non-
profit categoria lichiditatii este de o importantd deosebita.

Figura 4: Obiectivele managementului financiar

Lichiditate

Flexibilitate Independenta

In organizatiile non-profit lichiditatea are o prioritate speciala, reprezentind un nivel pozitiv
al fondurilor In numerar si ca solvabilitate permanenta. Organizatia non-profit trebuie sa
incerce sa aiba intotdeauna la dispozitie suficiente fonduri financiare pentru a efectua la timp
platile necesare. Daca aceasta cerintd nu poate fi indeplinita, existenta organizatiei este pusa
in pericol.

2. Scopurile managementului financiar

Principalul scop al managementului financiar este asiguraera continuitatii financiare a
organizatiei. Acest lucru poate fia sigurat numai atunci cind managementul financiar este
utilizat in mod consecvent atit de conducerea organizatiei, cit si de personalul acesteia. Putine
organizatii opereazd cu instrumente care merg dincolo de contabilitatea cerutd de tara
respectiva. Desi multe organizatii 1si planificd cheltuielile, putine folosesc analiza ratei sau
calcularea costurilor aferente contributiilor. O forma de control ar fi de asemenea mai mult
decit justificatd avand in vedere sumele adesea mari care trebuie administrate.
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3. Prioritatea problemelor legate de finantare

Sper deosebire de companiile orientate spre profit, scopul specific si sistemele de valori au o
importanta capitald pentru organizatiile non-profit. In aceste organizatii, modul de gindire, de
actiune si de perceptie se concentreaza asupra binelui public, nu in realizarea unui cistig
financiar. Acest lucru are consecinte directe pentru statutul si semnificatia acrodate
problemelor financiare. Spectrul de semnificatii posibile ce pot fi atribuite se intinde de la
parerea ca finantarea este un rau necesar, pind la opinia ca o operare permanenta de succes nu
este posibild fara un management financiar profesionist. Aici putem diferentia trei etape:

Etapa 1: Problemele financiare privite ca un rau necesar
Etapa 2: Problemele financiare privite ca un instrument care a dovedit ca asigura existenta
Etapa 3: Problemele financiare privite ca un succes strategic si factor de dezvoltare

Abordarea subiectului finantarii fard implicare emotionald este o cerintd premergatoare
pentru abordarea cu succes a problemelor financiare la nivel intern si a contabilittii
financiare la nivel extern. Trebuie observat ca in organizatiile non-profit crizele incep si se
incheie de regula cu probleme financiare.

4. Surse de finantare “clasice*

ege vy

Conceptele importante legate de finantare sint initial cele de finantare interna si externa.

Capitalul propriu si capitalul imprumutat

Doi termeni de finantare de importantd vitald sint initial “capitalul propriu” si “capitalul
imprumutat” al unei organizatii.

Tabel 3: Comparatie intre capitalul propriu si capitalul imprumutat

Criterii Capital propriu Capital imprumutat

Pozitia si raspunderea | Stabileste relatii de (co)proprietate | Stabileste datoriile ONP, creditorii
in cadrul ONP in cadrul ONP si determina dreptul | nu au dreptul de a participa la luarea

de participare la luarea deciziilor, deciziilor, nici nu raspund pentru

raspunderea pentru datoriile ONP (alte) datorii ale ONP

cel putin in masura contributiei la

capital
Actiuni aducitoare de |Participare deplind la profit si|De reguld, stabileste o ratd fixa a
cistig (drept la platd) |pierderi (daca este cazul) dobinzii  pentru  ONP, fara

participare la profit si pierderi

Drepturi la active Cota de participare a ONP |Cererea legald de rambursare a
(participare la majorarea activelor si | datoriei In suma nominala, fara
rezerve nedezviluite) cind veniturile | participare la majorarea de active
provenite din lichidarea ONP sint | sau la rezervele nedezvaluite ale
mari decit datoriile. ONP
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Managementul De regula se afla la dispozitia|Din principiu, este exclus de la
companiei managementului ONP managementul ONP
Disponibilitate in timp | De regula este nelimitat De regula, este limitat
Greviri ale lichiditatii | De reguld, confrrd lichiditate | Platile dobinzii 1 amortizarii
crescutd ONP aferente imprumutului reprezinta
sarcini  fixe care  greveazd
lichiditatea ONP
Capacitate de Limitata de situatia financiara a Nelimitata, dependenta de
finantare investitorilor perzentaera garantiilor ONP

Problema daca activele financiare trebuie considerate capital propriu al unei ONP terbuie
clarificata in fiecare caz in parte. Criteriile enumerate servesc drept linii directoare.

Finantare externa si interna

In principiu, posibilititile de finantare pot fi clasificate in externe si interne. Unii autori
adaugd o a treia categorie, care are o semnificatie deosebitd pentru ONP-uri: formaera
“institutiilor”. Acestea sint masuri care pot reduce nesiguranta cu privire la platile ce
urmeazi a fi efectuate in viitor din finantiri interne si externe. In special “tampoanele contra
insolvabilitatii” precum garantii sau angajamente, care pot fi emise in favoarea ONP-urilor,
pot fi desemnate prin acest termen.

Existd o suprapunere a termenilor de “finantare externd si internd” pe de o parte si a
termenilor “capital propriu si imprumutat”, pe de alta. Finantaera externd inseamnd fiecare
aparitie a unei organizatii pe “pietele financiare”, prin care actiunile de cerere se pot
concentra asupra realizarii de finantari participative (formare de capital propriu) sau finantare
prin Tmprumuturi. Atentia se indreaptd intotdeauna sper realizarea de venituri in prezent, care
vor avea in viitor ca rezultat cereri de plati din partea investitorilor. In cazul finantarii prin
imprumuturi, diferentele structurale dintre ONP-uri si societatile lucrative se situeaza intre
limitele stabilite de inetrrelationdrile dintre creditor si organizatie. Din punctul de vedere al
continutului, o institutie de credit ca verifica acordarea unui imprumut unei ONP in mod
diferit decit in cazul unei societati lucrative. Decizia unei institutii de credit de a acorda un
imprumut unei ONP va fi luata independent de evolutia de ramura si de prognozele pe viitor
ale organizatiei din cadrul ramurii, cum se Intimpla in cazul imprumutatilor cu activitate
comerciala. Pe de alta parte, problema sponsorizarii unei ONP constituie un indicator de baza
privitor la bonitate sau reputatie.

Cererile din partea ONP-urilor care se concentreaza asupra finantarii participative sint de
obicei diferite. In economia comerciald, capitalul participativ este previzut cu perspectiva
profiturilor viitoare. Daca profiturile scontate se si realizeaza, capitalul propriu are drept de
participare la profit. In cazul ONP-urilor, aceasti motivatie pentru participare nu existd prin
definitie.

Finantarea internd include acele masuri de finantare care au ca scop devansarea in timp
si/sau aminarea cheltuielilor fara a aparea ca solicitant pe pietele financiare si fara a corecta
activitatile planificate. Finantarea internd necesitd intotdeauna venituri din sectorul de
servicii. Acest lucru inseamna si cd nu toate sursele de finantare ale ONP-urilor, disponibile
prin finantaer internd, pot fi considerate nelimitate. Daca o ONP nu realizeaza nici un venit
direct din sectorul de servicii, este necesard asumarea unor constructii intelectuale auxiliare
sau a unei definitii in sens foarte larg a sectorului de servicii al ONP pentru ca acest concept
sa fie aplicabil.
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In diferentierea finantarii interne si externe, spre deosebire de finantarea din capital
propriu/imprumutat, susrsa capitalului disponibil este decisiva, si nu tipul §i consecintele
juridice care decurg din furnizarea capitalului. Sursele “clasice” de finantare descrise aici in
detaliu, ofera toate impreund o gama largp de posibilitati care sint indeplinire in ilustrarea
urmatoare.

Figura 5: Surse "clasice' de finantare

Surse "clasice" de finantare
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5. Posibilitati de finantare a organizatiilor non-profit

Analiza surselor de finantare ilustratd din punctul de vedere al unei organizatii non-profit
aratd cd in special sfera de actiune a finantarii pe baza de imprumuturi poate fi utilizata in
manageemntul financiar in termeni legali. Alte sectoare, precum finantarea participativa si
elementele de finantare internd necesitd o considerare mai diferentiatd pentru a cera niste
concepte adecvate in cazul organizatiilor non-profit.

Mai mult decit atit, ilustrarea formelor clasice de finantare ignora o serie de surse de finantare
care au o deosebitd importantd in cazul organizatiilor non-profit.De aceea, este necesar sa
completam ilustrarea din sectiunea anterioard. Sursele specifice de finantare sint in primul
rind urmatoarele:

» Cotizatiile membrilor
» Onorarii pentru servicii
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» Sponsorizari
» Colectari de fonduri

6. Criterii de evaluare ale posibilitatilor de finantare

Nu toate formele de finantare “clasice” si specifice enuntate mai sus sint la fel de bune in
cazul tuturor organizatiilor non-profit. Fiecare organizatie in parte va trebui sa isi defineasca
tipurile de activitati care pot fi finantate. Predictiile initiale facute pe baza liste de criterii de
mai jos, permit evluarea avantajelor si gradului de adecvare a surselor de finantare.

Catalogul de criterii este format din doud parti. Prima sectiune contine criterii de evaluare
fixe, obiective, iar a doua sectiune contine criterii care nu sint clar definite sau caer nu pot fi
estimate In mod obiectiv de la Inceput. Aceste criterii de evaluare nedefinite pot fi
determinate intr-o asemenea masura incit sa poata fi folosite ca baza pentru luarea deciziilor
numai in procesul actual de luare a deciziilor in cadrul organizatiei.

Tabel 4: Lista de criterii de evaluare a formelor de finantare

Lista de criterii

Criterii de evaluare "grele'" (valori de evaluare obiectiva)

Disponibilitatea de jure a formei de finantare

Cheltuieli de finantare

Viteza formei de finantare (disponibilitatea fondurilor)

Durata de disponibilitate a fondurilor

Riscul de jure legat de forma de finantare (problema raspunderii)

Transparenta de jure sau cea necesara in stadiul preliminar (pentru verificarea situatiei
financiare a organizatiei)

Criterii de evaluare "usoare" (valori de evaluare care pot fi determinate in decursul
proceselor de negociere)

1. Factorii care rezulta din forma viitoarei finantari

Securitate financiara

Flexibilitate financiara

Influenta exercitatd de investitori

Suma si data platii - precizie/calculabilitate/predictibilitate/fezabilitate a fondurilor care
urmeaza sa vina

e Dependenta

2. Evaluarea formei de finantare tinind cont de

Disponibilitatea de facto (de ex. acceptare)
Riscul perceput defacto (strins legat de problema raspunderii)
Cerinta legata de transparenta de facto

Forma de finantare sau combinatiile folosite in practica vor depinde de cerintele concrete ale
situatiei, precum si de conditiile financiare, structurale si juridice in care se afla organizatia in
momentul actual.

7. Planul financiar
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In sectorul planului financiar in sens restrins, ca sinonim al planificarii lichiditatilor, existd o
apropiere remarcabild intre societdtile lucrative si organizatiile non-profit. Ambele tipuri de
organizatii au scopuri identice in planificarea lor financiara (planificarea lichiditatilor). Ele se
straduiesc sa se asigure ca au permanent lichiditate, care constituie garantia cd organizatia
este capabila sd 1si plateasca datoriile. Echilibrzul financiar al unei ONP este de aceea
controlabil prin masuri legate de marimea veniturilor si cheltuielilor. In consecinta, fiecare
plan financiar — sau, mai aplicabil in cazul ONP-urilor, planul de lichiditati — este elaborat
prin comparatie cu planul de venituri si planul de cheltuieli. Veniturile si cheltuielile sint
enumerate in mod regulat pe axa timpului penru a realiza un buget calculabil in functie de
capital (vezi Anexa nr. 1 — Sumarul unui plan financiar al ONP).

Daca are nevoie de capital pentru acoperirea unor deficite, ONP are (cel putin teoretic) toate
unei insolvabilitdti continue, care poate avea ca rezultat inceperea procedurii de declarare a
falimentului. Totusi, daca in cursul planificarii lichiditatilor, devine evident cd se asteapta un
surplus de venituri, va trebui clarificatd destinatia acestor fonduri suplimentare. Masurile
luate cu scopul reducerii rezervelor de lichiditate mai mari decit necesarul prin evaluari pe
termen scurt sint discutate la capitolul referitor la managementul lichiditatilor in numerar sau
optimizarea soldurilor de numerar. Totusi, se poate presupune cd ONP-urile nu vor tinde
probabil spre a evalua fondurile neprevazute in buget, ci le va utiliza imediat prin actiuni
suplimentare.

Folosirea unui plan financiar este o activitate de rutind in managementul financiar al ONP-
urilor care functioneazd in medii stabile, ceea ce permite folosirea tututor cunostintelor si
valorilor acumulate din experientd. In ceea ce priveste cheltuielile, ONP-urile nu se vor
confrunta cu probleme deosebite legate de planificare in conditii normale si aavind la
dispozitie o bund documentare a fluxurilor de plati. In special, cheltuielile cu personalul ne-
voluntar caer lucreaza intr-o ONP si cheltuielile de exploatare curenta sint cheltuieli recurente
care pot fi determinate Tn mod precis, atit in ceea ce priveste suma, cit si plasarea in timp.
Alte cheltuieli dependente de tipul activitatii ar trebuie determinate cit mai curind posibil din
motive legate de planificarea financiara.

Principiul ,,de fier” in planificarea financiara este asa-numita congruentid a termenelor-
limita. Aceastd regulad stipuleaza cd fiecare credit in parte angajeaza capitalul pentru o
anumita perioadd de timp si ca aceastd angajare a capitalului ar trebui sd corespundd unei
sume de capital din partea de debit, care se afld la dispozitia companiei cel putin pentru
aceeasi perioadd de timp. De aceea, o ONP ar trebui sd se strdduiasca sd nu 1si asume
obligatii sau alte sarcini fixe pe un termen care sa depaseascd perioada pentru care este
asiguratd finantarea. ONP creatd si care functioneaza pentru o perioada de timp mai mare va
tinde sd accepte perioade mai lungi decit organizatiile care existd de mai putin timp si va
trebui sa isi adapteze cadrrul de finantare in fiecare an. In cazuri extreme, aplicarea acestei
reguli de congruentd a finantarii ar putea duce la situatia in care contractele de munca pe
termen de maximum un an, incheiate intre ONP-urile care aloca fonduri in fiecare an si
angajatii acestora. In sens restrins, planificatrea financiard inseamni o echilibrare intre
consideratiile legate de garantii, precum si aspectele economice din cadrul ONP.

8. Portofo

liul de finantare al ONP pentru elaborarea strategiei de finantare

Descrierile din acest capitol au ardtat cd ONP-urile se confruntd cu probleme deosebit de
complexe Tn domeniul managementului financiar. Din acest motiv, instrumentele de elaborare
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a strategiei de finantare sint prezentate in cele ce urmeaza, folosind tehnica de portofoliu
descrisa anterior.

Premisele portofoliului

,Formabilitatea® fondurilor intrate din punctul de vedere al conducerii ONP, pe de o parte, si
,atractivitatea® (ca sinonim al persistentei) fluxului de fonduri, pe de alta parte, sint folosite
ca dimensiuni ale portofoliului — ambele cu valori ,,scazute sau ,ridicate. Formabilitatea
injectiei de noi fonduri nu mai are nevoie de explicatii: daca este ridicata, conducerea ONP
dispune de instrumentele cu care sd utilizeze jocul liber in majorarea fondurilor. Conducerea
poate face aranjamente Tn numele ONP pe propria sa raspundere si depinde numai intr-o mica
masurd de decizii din afard. A doua dimensiune, ,atractivitatea fondurilor intrate* poate fi
pusi intr-o relatie aproximativi cu veniturile scontate pe viitor. In cadrul analizei beneficiilor,
punctele centrale precum viteza disponibilitatii unei forme de finantaer, siguranta / garantarea
fondurilor intrate etc. pot fi evaluate si vizualizate.

Elaborarea strategiei de finatare prin abordarea portofoliului este formata din doua etape. in
prima etapd, este definitd o pozitie din portofoliul-tintd pentru fiecaer sursa folositd 1n
prezent. Apoi, posibilititile alternative de finantare pentru sursele existente sau noi sint
studiate si vizualizate de asemenea, incepind cu o orientare strategica de baza care ar fi de
dorit. In multe dintre ONP-urile vizate aici, un portofoliu-tinti ar fi similar cu acesta.
Organizatia depinde in mare masurd de fonduri primite de la sponsori internationali. Marimea
patratului indicd marimea platilor financiare. De obicei, existd una sau mai multe surse mici
de venit, care, totusi, au o insemndtate minora tinind cont de intinderea lor. Aici este necesara
sd recunoastem ca organizatia este Tn mare masura dependenta financiar de granturi de sprijin
(finantari). Fluctuatiile in plati duc la situatii de criza, care pot fi stapinite de reguld numai
prin reduceri de personal. In cazuri extreme, rezultatul este dizolvarea organizatiei.
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Figura 6: Exemple de portofolii propriu-zise

Portofoliu propriu-zis
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Ce optiuni avem la dispozitie pentru a rezolva aceasta situatie? Urmdtoarele strategii de baza
pot fi enumerate drept cuvinte-cheie:

Diversificare

Comercializare

Cresterea stabilitatii fondurilor intrate prin alte organizatii
Obtinerea unor rezultate mai flexibile

Crearea unor aliante strategice

YVVYVYYVYV

Definirea portofoliului propriu-zis este urmata de elaborarea unui scenariu de finantare. Cum
vor fi cistigate viitoarele fonduri de finantare? Aceastd de finantare, care este mult mai
atractiva pentru organizatie, indica un numar de surse de finantare. De exemplu, surplusurile
de venit in sectoarele activitdtilor legate de seminarii §i instruire, ateliere si cotizatii ale
membrilor constituie aproximativ jumatare din sumele intrate. Aceasta strategie erzulta din
analiza factorilor interni si externi de influenta.
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Figura 7: Exemplu de portofoliu-tinta

Elaborarea unui scenariu de finantare
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I11. Posibilitatile de finantare alese (surse de finantare) pentru
organizatie
1. Posibilitati speciale de finantare

Desi cotizatiile membrilor sint importante pentru situatia financiara si politica a organizatiei,
autofinantarea nu poate fi realizatd numai cu ajutorul acestora. Situatia financiard a
organizatiilor poate fi stabilizatd numai prin interactiunea unui numdr de elemente
componente. Este necesard stabilirea unui sector de servicii care sa se autofinanteze pe
termen mediu §i sa contribuie la veniturile organizatiei. Pe lingd cotizatiile membrilor si
servicii, sponsorizarile si colectarea de fonduri trebuie luate de asemenea inc alcul ca surse de
venit.

Figura 8: Sumarul posibilitatilor speciale de finantare (surse de venit)

Surse de venit

Cotizatii ale Servicii Sponsorizari Colectare de
membrilor fonduri

Fiecare dintre aceste surse de venit este descrisa in cele ce urmeaza.

2. Cotizatiile membrilor

Suma cotizatiilor ocupa cel mai important loc intr-o organizatie. Cu cit mai multi membri are
o0 organizatie, cu atit mai putin depinde de alte surse de venit. Cu cit este mai mare venitul din
cotizatii, cu atit mai curind va fi posibila oferirea unor servicii, initial sub pretul pietii, pentru
a pueta patrunde pe piatd. Sprijinul financiar acordat la nivel national si international este
astfel compensat si devine posibila finantarea independenta.

Cotizatiile membrilor sint totusi semnifiactive nu numai In cea ce priveste siguranta
financiard. 1n acelasi timp ele constituie legitimitatea unei organizatii de a erperzenta
interesele companiilor, In cazul de fatd al intreprinderilor mici si mijlocii, in special in fata
factorilor de decizie politica.

Cu cit mai multi membri reprezintd o organizatie, cu atit mai credibild este atunci cind isi
asuma misiunea de a reprezenta interese politice. de aceea, o reprezentare a intereselor este
posibild atunci cind existd un numar mare de membri. In acest scop este foarte importanti
stabilirea unei sume “optime” pentru cotizatiile de membru. Relatiile dintre serviciile oferite
si venitul mediu al companiilor trebuie s coincida intre ele.

Datele despre membrii cistigati trebuie administrate corect de la bun inceput, astfel incit
informatiile necesare sa fie disponibile oricind.
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2.1 Colectarea datelor despre membri

Datele practice si detaliate despre membri sint decisive pentru calitatea muncii viitoare. Ele
sint necesare din motive care variaza foarte mult, si ar trebui sa fie disponibile imediat dupa
inmatricularea unei companii. Datele obtinute sint folosite §i pentru gruparea membrilor in
vederea unor oferte speciale sau pentru achizitia unui numar mai mare de membri Intr-un
anumit sector. Criteriile generale conform carora membruii pot fi grupati sint enumerate mai
jos:

Gruparea dupd marime sau companie (numdr de angajati)
Gruparea in functie de cifra de afaceri

Gruparea in functie de sector sau ramurd economica
Gruparea in functie de regiuni

Pentru a asigura acest lucru, este important ca membrul sd completeze un chestionar care
contine informatiile necesare, dar a carui completare sa nu ia prea mult timp sau sa necesite
multa munca. Un model de chestionar este prezentat in Anexa nr. 3. Acesta poate fi modificat
in punctele considerate mai importante.

Un lucru foarte important aici este ca atit semnificatia, cit si avantajul oferit de chestionarul
de inregistrare a membrilor sa fir explicate. Acest lucru poate fi facut intr-o scurta scrisoare
de introducere prin care se explica societitilor beneficiile asteptate. In absenta unei asemenea
explicatii, multe societdti nu vor furniza informatiile solicitate. Pentru multe dintre acestea,
completarea unui chestionar presupune prea multd muncd si/sau consum de timp, iar
informatiile solicitate sint considerate “confidentiale” si nu destinate publicului. Din acest
motiv, este de asemeena important sd asigurati confidentialitatea datelor furnizate si sa
comunicati acest lucru. Un model de scrisoare de introducere este inlcus in Anexa nr. 4. Se
obisnuieste de asemenea includerea unui plic autoadresat i timbrat.

2.2 Suma cotizatiilor

Suma cotizatiilor membrilor este foarte importantd. Dacd cotizatiile sint prea mari, multe
companii nu vor dori sa devind membre. Mai mult decit atit, asteptarile membrilor sint foarte
mari cind cotizatiile au nu nivel prea ridicat, mai ales prin comparatie cu alte organizatii.

Pe de alta parte, cotizatiile constituie o sursa semnificativda de venit pentru organizatie §i prin
aceasta ele determind dezvoltarea ei ulterioard. Pentru a stabili un nivel adecvat pentru
cotizatii, ar trebui sa se ia masuri ca suma lunara sd nu reprezinte o povara financiara pentru
membri si pentru activitatea lor de zi cu zi. Pe de altd parte, nici sume prea mici nu sint
recomandabile. Cotizatiile pentru alte organizatii oferd informatii folositoare, care permit
definirea unor linii dierctoare de baza. O posibilitate alternativd pentru determinarea unei
sume realiste pentru cotizatii este experienta acumulata, modalitate care s-a dovedit utild in
consultarile noastre din numeroase tari. Conform acestui mod, cotizatia datorata anual de un
membru trebuie sa se situeze Intre un sfert i o treime din salariul mediu din tara respectiva.

Suma cotizatiilor trebuie de asemenea sa fie diferentiatd in functie de marimea companiilor
membre. Numarul angajatilor este un bun reper in acest caz.

O taxa de inregistrare platibila o singurd data trebuie sa acopere cheltuielile administrative
ocazionate de inregistrarea unei noi companii membre. Din acest motiv, trebuie aplicatd o
taxd de inergistrare uniforma pentru toti noii membri.
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2.3 Primirea noilor membri

Primirea de noi membri ai organizatii trebuie facutd permanent. Asa cum am aratat mai
inainte, in acest mod se intireste atit pozitia financiar, cit si cea politicd a organizatiei. In
acest scop se pot folosi multe stimultente si campanii de promovare. Citeva proceduri sint
discutate in cele ce urmeaza.

Sistemul '""Membru-pentru-Membru"

Sistemul aga-numit “Membru-pentru-Membru” este pe cit de simplu pe atit de eficient.
Fiecaer membru stabileste o reducere de pret pentru serviciile sale, care este acordat unui alt
membru. Aceastd facilitate nu li se acordd companiilor care nu sint membri. Acest “magazin
cu circuit inchis” ofera nemembrilor un stimulent considerabil pentru a se inscrie in
organizatie. Aici beneficiul fiecarui membru este evident, asa cd in multe cazuri cotizatiile
anuale ale unui membru pot fi amortizate profitind de aceste provilegii!

Vi prezentdm mai jos un plan de activitate ca indrumar, pentru punerea in practica a acestei
idei. cele mai improtante etape pentru realizarea acestui sistem sint:

Crearea unei figse informative

Trimiterea informatiilor catre membri

Primirea raspunsurilor si compararea privilegiilor recomandate

Crearea unei forme de identificare a fiecarei companii ca participant la sistemul

“membru-pentru-membru” §i care permite companiei respective sa foloseasca privilegiile

5. Realizarea unei publicatii care sd contind informatii referitoare la fiecaer privilegiu in
parte (sub forma de foi separate)

6. Trimiterea catre toti membri (scrisoare de introducere, identificare, colectie de fise
separate)

7. Verificarea intermediara a rezultatelor

8. Studiul pietii folosind diverse mijloace de comunicare (articole in presd, radio, trimiteri
postale directe etc.)

9. Actualizare periodica

b s

Membrii aduc alti membri

De regula, are loc un schimb alert de informatii intre companii. Acest lucru este un punct de
plecare foarte important pentru cresterea numdrului de membri. Dacd organizatia este
recomandata de alte companii si beneficiile sale sint explicate, nemembrii vor fi mai dornici
sd se inscrie. Desigur, membrii vor trebui sd fie stimulati pentru pentru aducerea de noi
membri. Se pot imagina urmatoarele stimulente: un anumit procentaj din cotizatiile anuale
sint ermise membrului (20%-30%) sau stimulentul poate fi bazat pe cotizatia platitd de noul
membru.

In principiu, reducerea cotizatiilor pentru compania nou-veniti va fi acordati numai atunci
cind noul membru a fost inscris In organizatie pentru o perioadd mai Indelungata
(aproximativ 'z an).

“Casa deschisa”
Un alt instrument eficient de obtinere de noi membri este denumit “Casa deschisa”. Ideea este

de a demonstra clar munca zilnicad a organizatiei tuturor celor interesati. In acest sens,
membrii sint invitati sd intre Tn “Casa deschisa”, unde pot avea loc contacte extrem de
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favorabile 1in timpul acestor manifestari, anonimitatea fiind eliminata datoritd contactului
direct (vezi si Anexa nr. 5).

Reprezentanti pe teren

Un instrument traditional in acest domeniu este folosirea reprezentantilor pe teren. Acestia
lucreaza in general pe bazi de comision si se ocupa exclusiv de gisirea de noi membri. In
mare masura, succesul acestei strategii depinde in mod decisiv de instruirea si de talentul
comercial al reprezentantilor. Incd o datd, baza de evaluare a acestui instrument ar trebui sa
fie 0 analiza a costurilor/beneficiilor efective.

3. Servicii

Situatia financiara a unei organizatii poate fi stabilizata numai prin interactiunea unui numar
de componente, intre care cotizatiile reprezintd un element foarte important. Totusi, pe
termen mediu, sectorul de servicii ar trebui sa se autofinanteze si sa ofere si o contributie la
venitul organizatiei. Este, de asemenea, necesar sa se tind cont ca serviciile corespunzatoare
cerintelor membrilor constituie un factor decisiv in obtinerea de noi membri si in angajarea
lor pe termen lung.

Mai mult decit atit, chiar §i nemembrii pot fi atrasi drept clienti oferindu-le diverse servicii.
In ce masura programul de servicii diferd de cel al membrilor si membri sau daca va fi
infiintatd separat o societate cu raspundere limitata, este o decizie la discretia organizatiei. O
gamd completd de servicii este esentiald in toate situatiile pentru existenta continua a
organizatiei.

Organizatia trebuie sa evite sa ofere, la preturile de pe piata, servicii care au fost initial oferite
gratuit. Din acest motiv ea trebuie sa incerce sa creeze ,,noi“ activitdti, care trebuie sa fie
garantate financiar pe termen lung. Serviciile oferite contra cost trebuie sa fie de Tnalta
calitate, fiind bazate pe o buna consiliere si angajati bine calificati. De regula, mai bine nu
oferiti servicii deloc, decit sa oefriti servicii de calitate slaba.

Organizatia poate oferi urmatoarele sectoare de servicii:

» Cursuri si seminarii de instruire avansata

» Servicii de birou

> Ateliere

» Consultanta

» Alte servicii

Cursuri si seminarii de instruire avansata

Ins ectorul de cursuri si seminarii de instruire avansati existi o multime de oferte posibile din

care este imposibil sd nu mentionam citeva categorii. Pentru evaluarea unei viitoare oferte de
cursuri i seminarii de instruire avansata, de o deosebitd importanta sint premisele existente la
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nivelul organizatiei, situatia concurentei si asteptdrile pentru viitor in dezvoltarea sectorului
respectiv.

Ar putea fi oferite urmatoarele cursuri i seminarii:

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

Cursuri comerciale (contabilitate, marketing, conducerea societatilor, managementul
materialelor, logistica, conversia catre piata europeana etc.)

Cursuri cu caracter juridic (legea contractelor, regleemntari vamale, colaborare cu
companii strdine etc.)

Cursuri de limbi straine (engleza pentru afaceri, germana pentru incepatori etc.)
Cursuri de calitatea managementului (standarde internationale (ISO) si aplicarea lor in
practica, TQM, certificare ISO etc.)

Cursuri de management (managementul timpului si al termenelor-limita, instruire in
comunicatii, instruirea personalitdtii etc.)

» Seminarii practice (diverse tehnici de lucru, instruire avansatd pentru tehnicienii de
intretinere etc.)
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Toate aceste cursuri trebuie sa fie verificate din punctul de vedere al punerii lor in practica. O
privire schematica asupra acestui lucru este prezentatd in Anexa nr. 2.

Evaluarea criteriilor individuale poate fi realizatd in functie de sistemul scolar de acordare a
notelor. Dacd nu existd profesori calificati sau dacad nu este posibil sd se finanteze
echipamentul necesar, toate celelalte considerente pot fi ignorate. In acest caz, va fi necesara
concentrarea asupra altor domenii. Mai mult decit atit costurile trebuie calculate de la bun
inceput. Un sumar al costurilor de care trebuie tinut cont este prezentat in Anexa nr. 6.

Servicii de birou

Serviciile de birou pot fi foarte diverse. Activitatile de birou precum si furnizaera facilitatilor
au o mare importanta, mai ales pentru Intreprinderile mici si mijlocii.

Puneera la dispozitie a spatiului pentru birou: Atunci cind puneti la dispozitie spatii
pentru birouri si conferinte, este necesar sd va asigurati ca aveti capacitatile libere necesare si
ca echipamentul si mobilierul corespund nivelului respectiv. Acest lucru confera
intreprinderilor mici §i mijlocii avantajul utilizarii unor conditii de bund calitate pentru
conferintele si reuniunile lor. In acelasi timp, se pot folosi aceste capacititi si pentru lansarea
activitatilor unor firme strdine. Avantajul este cd astfel se permite un contact direct cu
companiile.

Servicii de traduceri si consultanti legati de contracte: In special in cazul companiilor
care au contacte cu companii din strdindtate, intelegerea coerspondentei si a cotnractelor
poate pune probleme. Neintelegerea unei oferte sau chiar a unui termen dintr-un cotnract
poate duce la incheierea unui contract defavorabil. Daca organizatia este capabild sa ofere
intreprinderilor mici si mijlocii servicii de traduceri in acest scop, multi membri, precum si
clientii vor avea de cistigat. Traducerile sint In general furnizate de traducatori liber-
profesionisti si pot fi oferite Tn ergim de 24 ore pe zi, in functie de conditiile prestabilite.

Un ajutor suplimentar de natura juridica in Incheierea contractelor cu companii din striinatate
ar putea completa o asemenea oferta. Acest lucru creeaza baza pentru afaceri fara probleme.
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Ateliere

In special atelierele ofera prosibilitatea de a trata subiectele curente si a le face accesibile
utilizatorilor. Atelierele pot fi oferite in diverse sectoare intr-un mod similar seminariilor de
instruire avansatd. Experti nationali si internationali pot conduce aceste ateliere si furniza
cunostinte specializate la cel mai inalt nivel, pentru a se asigura ca subiectul tratat poate fi
insusit rapid de fiecare participant.

Consultanta

Consultanta poate fi oferitd in diverse domenii de activitate. Este necesar sa distingem daca
serviciile de consultantd care urmeaza sa fie oferite gratuit membrilor si contra cost
nemembrilor, sau tuturor grupurilor contra cost. Prin acrodarea de preturi speciale membrilor
se stimuleaza calitatea de membru sau angajarea pe termen lung al intreprinderilor mici si
mijlocii.

Consultanta poate fi acordata in domeniile urmatoare:

Utilizarea computerelor 1n cadrul companiilor

Informatii despre impozite

Comert exterior i reglementari vamale

Deschiderea unor birouri teritoriale (sucursale) intr-o tara straina
Aplicarea standardelor internationale in fabricarea produselor
Redactarea si incheierea contractelor

Introducere in contabilitatea costrurilor intreprinderii
Consiliere cu privire la instruirea profesionala

Consiliere privind infiintarea de noi afaceri

Crearea de oferte pentru companii straine

Consultanta juridica in general etc.

VVVVVVVVVVYVY

Subiectele de consultanti depind de specialistii disponibili pentru organizatie. In acelasi timp,
membrii trebuie consultati cu privire la subiectele pe care le considera mai importante. Acest
lucru va scoate la iveala punctele de interes In consultanta.

Alte servicii

Organizatia poate oferi si alte servicii membrilor sdi, precum si nemembrilor. Aici exista un
spectru larg de domenii. In cele ce urmeaza va vom oferi doar citeva idei. lata citeva exemple
de servicii pe care le puteti oferi:

Planificarea participarii egale a fiecarei intreprinderi mici si mijlocii

Cercetarea pietii pentru fiecare companie in parte

Organizarea de cursuri de pregétire pentru companii din tard si din strainatate
Planificarea si efectuarea de calatorii de afaceri cu potentiali parteneri de afaceri
Preluarea activitatii de publicitate pentru intreprinderi mici si mijlocii

Oferte de creare de situri pe Internet

Servicii de asigurare etc.

YVVVYVYVYYVYVY

Trebuie facutd o diferentiere semnificativd a preturilor pentru toate serviciile organizatiei
oferite membrilo si nemembrilor. Trebuie creat un stimulent financiar pentru membri prin
majorarea tarifelor penru nemembri.
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4. Sponsorizarea

Sponsorizarea este o politica de comunicare oferita direct de ONP companiilor lucrative cu
scopul de a vinde un produs pe piatd sau pentru a face cunoscut un concept publicitar (Public
Relations). Spre deosebire de donatii, caer sint oferite din motive altruiste, este necesar ca
ONP-urile sa furnizeze potentialilor sponsori un calcul al costurilor/beneficiilor mai mult sau
mai putin operativ. ONP oferd companiei-sponsor o platformd de comunicare §i primeste
fonduri in schimb. Aceastd formad de finantare este raspinditd in mod deosebit in domeniul
sportului si este des intilnit in multe domenii ale vietii publice.

Sponsorizarea creeaza astfel baza unei relatii interactive intre ONP si sponsor, care aduce
avantaje ambelor parti. Nu toate ONP-urile au aceleasi situatii de plecare in a-si procura
venituri din sponsorizdri. Sponsorizarea poate fi folositd cu succes ca posibilitate de finantare
mai ales 1n activitdtile cu impact social pozitiv.

Sponsorizarea oferda multe forme de sprijin din partea partenerilor economici. Acest subiect
trebuie discutat in liniste in cadrul intilnirilor. Pot fi distinse urmatoarele tipuri de beneficii
oferite de sponsor organizatiei sponsorizate:

1. Forma clasica si cea mai populard in cadrul institutiilor costd in donarea fondurilor
financiare de catre sponsori.

2. Sint donate de obicei resursele fizice sub forma produselor fabricate de sponsor. Acestea
pot fi echipamente sau dotdri (de exemplu, mobilier, sisteme de telecomunicatii) sau
marfuri (alimente, rechizite de birou) puse la dispozitie gratuit. Societdtile comerciale
prefera acest tip de sposnsorizare.

3. Prestarea de servicii si know-how de catre sponsor este de asemenea o forma de
sponsorizare. Aceasta formd este recomandabild atunci cind organizatia are nevoie de
sprijin pentru gasirea de solutii administrative, organizatorice sau de alta natura.

Pentru aplicatii practice, este important sd discutdm acum cum pot fi gasiti sponsorii $i ce
companii pot fi considerate parteneri. primul si cel mai important pas atunci cind o
organizatie doreste sd isi extindd domeniul de activitate cu sponsori, este formarea unui
concept clar de proiectare, elaborarea unei oferte concrete (care sd indice beneficiul si
consideratia pe care o asteaptd in schimb) pe care sd o prezinte sponsorului pontential.
Numai atunci pot fi selectate companiile care ar putea fi potensiali sponsori. O atentie
deosebitd trebuie acoradtd transferului de imagine Intre “partenerii de afaceri”’. O imagine
nesatisfacatoare a sponsorului poate afecta negativ organizatia sprijinita.

Posibilele beneficii sint:

Imprimarea numelui, emblemei si sloganului publicaitar al sponsorului

Presensa echipamentului sponsorizat la tirguri, expozitii si alte evenimente reprezentate
de sponsori.

Publicarea in cooperare a unor articole de presa ocazionate de actiunile caritabile sau alte
evenimente.

Folosirea produselor sponsorizate la evenimente..

Mentionare in interviuri discursuri etc.

Organizaera de evenimente separate special pentru sponsor.

YVVV WV VYV

Exista multe posibilitati. Cu cit mai inteligente sint ideile pentru beneficii, cu atit mai mare
este sansa de a gasi sponsori. In acest moment, evenimentele speciale se bucurd de mare
succes printre sponsori.
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Al doilea pas in gisirea unui sponsor este foarte delicat. in sponsorizare, cooperarea este mai
strinsa si este stipulatd intr-un contract In care sint mentionate beneficiile ce urmeaza a fi
acordate de organizatie. Din acest motiv, selectia trebuie facutd cu multa grija pentru a evita
legéturile negative. Trebuie sa se faca referire la grupul-tintd. Urmatoarele criterii pot fi de
ajutor in selctarea sponsorului:

» Relatia la nivel regional

» Linia de legatura pentru schimbul de imagini (imaginea partenerului cotnractual trebuie
sa fie avantajoasa pentru sponsor si nu contrard propriei sale imagini)

» Linia de legatura pentru schimbul de know-how

» Linia de referintd virsta /jubileu (atentie acordatd activitdtilor de sponsorizare cu ocazia
unui jubileu 1n cadrul companiei sau a unei aniversari “rotunde’)

» Punct de plecare: consternare (sponsorul potential este afectat in mediul sau comercial de
probleme care pot fi rezolvate de organizatie)

» Interesele potentialilor sponsori.

» Contacte personale

Pasii urmadtori sint enumerati doar pe scurt Este necesard elaborarea unui concept
convingator, precum §i a unor scrisori de prezentare si a unor contracte complete Tnainte de a
ne adresa sponsorilor, prin scrisoare sau telefonic. Aici, experienta altor ONP-uri trebuie
folositd. Raspunsurile primite trebuie analizate imediat i raspunsurile negative trebuie de
asemenea documentate. Va avea loc o intilnire personald cu potentialii sponsori cit mai
curind posibil. Rezultatele generale ale primei campanii de gasire a unui sponsor trebuie
evaluate pentru a fi folosite in campaniile urmatoare. Daca prima campanie nu s-a bucurat de
succes acest lucru nu Inseamnd neapdrat cd sponsorizarea este imposibila in sectorul
respectiv. Alte instrumente individuale precum scrisoarea de prezentare, beneficiile oferite,
grupul-tintd ales sau, in cazuri extreme, chiar si perioada din an, pot avea un efect negativ
asupra succesului.

Cultivarea sposorului este de asemenea foarte importanta in acest domeniu. El ar trebuie sa se
simta ca acasdin cadrul organizatiei noastre. Aici masurile de mai micd anvergura sint adesea
mult mai important. Pasii sint enumerati pe scurt in cele ce urmeaza:

Pasul 1: Conceperea proiectului (stabilirea unei oferte concrete)

Pasul 2: Definirea gerupului-tinta

Pasul 3: Elaborarea unui contract si a unei scrisori de prezentare

Pasul 4: Informare prin telefon sau posta

Pasul 5: Prinmirea raspunsurilor si luarea de contact cit mai curind posibil
Pasul 6: Evaluarea Intregii actiuni privind viitoarele campanii

Pasul 7: Cultivarea sponsorilor

Pasul 8: Masurile revizuite tinind cont de experienta acumulata

5. Colectarea de fonduri

Colectarea de fonduri a cdpatat rapid o mare importantd in sectorul non-profit in ultima
perioada. Totusi, uneori nu este clar cum ar trebui sa fie interpretat acest termen din
perspectivd financiard. Colectarea de fonduri ca formad de finantare poate fi definit ca
“obtinerea sau dobindirea de donatii pentru un scop bun.” Aceasta definitie a termenului a
fost limitatd in mod intentionat §i este indreptatd spre un punct decisiv. Donatorii sint
persoane fizice si/sau agenti economici care doresc sd sprijine ceea ce ei percep ca un scop
bun si din care nu se asteapta sa obtina vreun beneficiu dierct. Organizatia trebuie sa decida

Handwerkskammer T rier



daca doreste sa activeze in acest domeniu. daca se decide in favoaera colectarii de fonduri, va
trebui sa tind cont de urmatoarele note.

Procesul de colectare de fonduri este descris mai jos. Procesul de conducere al procesului de
colectare de fonduri poate fi subdivizat in noua etape:

Etapa 1: Analiza situatiei de moment

Etapa 2: Definirea grupului-tinta

Etapa 3: Obtinerea adreselor pentru donatorii vizati

Etapa 4: Formularea scrisorii de cerere

Etapa 5: Compilarea elementelor de trimis prin posta

Etapa 6: Organizarea tiparirii §i expedierii prin posta

Etapa 7: Returnare si scrisoare de multumire

Etapa 8: Evaluarea rezultatelor si planificarea urmatoarelor campanii
Etapa 9: Cultivarea donatorilor

In definirea grupului-tintd, trebuie tinut seama de faptul ca persoanele sau institutiile abordate
au o oarecare relatie cu obiectivele organizatiei. In plus, trebuie sa existe un interes fatd de
munca organizatiei , precum si capacitatea de colectare a unei anumite sume.

Existd metode foarte diferite pentru obtinerea adreselor eventualelor donatori. Pe o parte,
adresele pot fi achizitionate de la agentii specializate. Pe de altd parte, organizatia poate
efectua propria sa investigatie in carti de telefon, fisiere de aderse, la registrul comertului si
pe listele de membri ai cluburilor si organizatiilor asociate.

Din nefericire, nu existd o metoda patentata pentru redactarea scrisorii de cerere; continutul
acesteia depinde in mare masurd de atitudinea primitorului. In Etapa 5, trebuie acordati o
atentie mai mare consolidarii elementelor expediate prin postd. Acestea trebuie sa includa
plicul, scrisoarea de cereer si forma de platd. Un formular (card) de raspuns trebuie inclus de
asemenea.

Tiparirea si expedierea prin postd poate fi organizatd printr-o societate de marketing direct
sau o editurd. Totusi, aceasta necesitd fonduri financiare, deci costurile respective pot fi
economisite de organizatie daca se ocupa ea Insasi de aceste operatiuni.

In Etapa 7, este necesara analiza corespondentei primite si trimiterea scrisorilor de multumire.
Raspunsul imediat la primirea unei donatii este unul dintre cele mai importante principii de
marketing. Telefonul se foloseste in acest scop din ce in ce mai mult. Donatorul nu trebuie sa
astepte prea mult pentru o scrisoare de multumiri adresatd personal, la care va fi aneaxta,
daca este posibil, chitanta / confirmarea pentru donatia primita. Aceasta ofera un reper direct
privind consideratia materiald $i morala acordata donatiei.

La evaluarea rezultatelor, evaluarea activitatii de colectare de fonduri trebuie realizata in
acelasi timp. O revizuire critica ajuta la perceperea oportunitatilor de Tmbunatatire precum si
la luarea de masuri pentru cresetrea eficientei si eficacitdtii colectdrii de fonduri. Evaluarea
trebuie sa se desfasoare intr-o atmosfera constructiva, care sa scoatd in evidentd obiectivele
comune. Din punctul de vedere al finantdrii, valorile centrale pentru evaluare reprezinta
verificarea relatiei dintre fondurile cheltuite (cheltuieli aferente colectirii de fonduri) si
donatiile primite.
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Evaluarea efectelor colectarii de fonduri se bazeaza pe un principiu simplu: Donatiile primite
sinte comparate dinrect cu cheltuielile suportate si eficienta si eficacitatea determinate.
Tabelul urmétor contine un exemplu cu cifre:

Tabel 5: Exemplu de calcul al efectului colectarii de fonduri

COLECTAREA DE FONDURI

ONP A ONP B
Donatii primite 400.000 GE 600.000 GE
Cheltuieli aferente 100,000 GE 200.000 GE
colectarii de fonduri
Eficacitate 300,000 GE 400000 GE
Eficienta (costuri) 0,25 / unitatea monetard donatd | 0,33 / unitatea monetara donatd

(GE = unitatea monetara)

In acest exemplu, ONP A nu a fost la fel de eficienti in activitatea sa de colectare de fonduri
precum ONP B, insa ONP A a fost mai eficientd decit ONP B. Fiecare unitate monetara
donatd a costat ONP A numai 0,25 unitati monetare si, prin urmare, cu 0,08 unitdti monetare
mai putin decit ONP B.

Comparind direct cele douda ONP-uri, este clar care dintre ele opereaza mai eficient /eficace
in domeniul dobindirii de donatii. Mai mult decit atit, listele sint de ajutor atunci cind oefra
un instrument de masurare pentru evaluarea relatiei intre costuri si donatiile primite pe baza
experientei. Dupd evaluarea campaniei se poate vedea in ce masurd pot fi intreprinse
campanii aditionale. Aici si timpul trebuie luat in considerare.

Cultivarea donatorilor trebuie avuta in vedere intr-o etapa ulterioara. Desi donatorilor nu le-
au fost promise beneficii in schimbul sprijinului lor financiar, trebuie sd le acordam
consideratia noastra prin anumite actiuni. Inter acestea se numira o felicitare de Craciun sau
de ziua de nastere, sau invitatii la “casa noastrd deschisd” sau la alte evenimente. Donatorii
trebuie s recunoasca faptul ca se bucura de o stima deosebita.
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Anexa nr. 1: Plan financiar sintetic al ONP-urilor

Lunal Luna 2 Luna 3
Decada Decada Decada
1. 2. 3. 1. 2. 3. 1. 2. 3.
Venit curent 50 50 120 350 320 350 | 300 300 250
- Cheltuieli
curente 50 50 50 60 60 60 60 80 80
- Investitii
- - - - 900 - 400 - -
Sold productiv 0 0 70 290 | -640 | 290 | -160 | 220 170
- Amortizarea 60 - - 60 - - 100 100 -
imprumutului
- - - - 300 - - - -
+ Noi
imprumuturi - - 40 - - 80 - - 110
- Dobinda - - - - 30 - - - -
- Impozite
Venit suplimentar  -60 0 30 230  -370 210 -260 120 60

Anexa nr. 2: Exemplu de lista de verificare pentru cursuri viitoare

Computer Cursuri comerciale
Word 2000 | PowerPoint | Contabilitate | Marketing

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

Investitiile necesare
Conceptul adecvat
Compatibilitatea cu misiunea

Calificari sReciale

Situatia concurentei
Asteptarile privind
dezvoltatea viitoare
Gradul de cunoastere a
concurentei

Standardele de calitate ale
concurentei

Bariere 1n calea primirii
calitatii de membru
Dotarea concurentei

naliza proprie

A

Analiza concurentei
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Anexanr. 3 -

Chestionar referitor la datele membrilor

Va rugdm returnati acest chestionar la: <Numele organizatiei noastre>
<Strada>
<Oragul>

<Telefon/fax>

l. Date elementare despre companie

1. Nume:

2. Adresa:

3. Telefon/fax:
4. Forma legala:
5. Anul infiintarii:
6. Data de azi:

1l. Persoane de contact

Numele Functia Telefon Limbi

1. Gama de marfuri si servicii

[0 Productie, in principal de 1.
2.
3.

0 Commert, in principal cu: 1.
2.
3.

O  Servicii, in principal: 1.
2.
3.

V. Marimea companiei

O 1-2 angajati

O 3-4 angajati

O 5-9 angajati

O 10-19 angajati

O > 20 angajati
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V. Comert exterior

Exporturi: Volumul de export anual: USD
Tara Procentaj Produse

1.

2.

3.

Importuri: Volumul de import anual: USD
Tara Procentaj Produse

1.

2.

3.

VI Asteptarile legate de organizatia noastra

Va rugam sd evaluati semnificatia activitatilor organizatiei noastre enumerate mai jos, bifind o casuta
(cu cit este mai mare numarul, cu atit mai mare este semnificatia atribuita, de ex. 10 = extrem de

important).
A. Reprezentarea politica a intereselor
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
O O O O O O O O O O
Oferte de servicii
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
O O O O O O O O O O
B. Servicii in detaliu
1 10
Consiliere juridica 0o 0o 0o o oo o0 o o
1 10
Tirguri/expozitii o 0o 0o oo oo oo o
1 10
Instruire avansatd g o o o o o o o g 0O
1 10
Organizatii/companii o o o o o o o o o O
1 10
Contact international g o o o o o o o o o
1 10
Consultanta tehnica g o o o o o o o o o
1 10
Consultantd administrativa g o o o o o o o o o
1 10
o 0o 0o oo oo oo o
C. Comentarii
Numele: Semnéturs:
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- Anexanr. 4 -

Numele Organizatiei noastre
Numele semnatarului

Strada

Orasul

Telefon/fax

Numele companiei membre

Numele directorului

Strada

Orasul Locul, data

Stimate Domnule < Numele directorului>,

Ieri ati luat o decizie buna: Ati devenit membru al <Numele organizatiei noastre>!

Pentru a va asigura obtinerea celor mai mari beneficii din calitatea Dv. de membru, va rugam sa acordati

aproximativ 15 minute completarii chestionarului anexat la prezenta si sa ni-l returnati.

®  Avind la dispozitie aceste date despre compania Dv. (I — V) pot putea afla care sint evenimentele si

serviciile noastre care prezinta interes pentru Dv. Apoi veti primi invitatiile si anunturile adecvate!

®  Daca ne informati asupra asteptarilor Dv. (VI) vom putea s coordonam mai bine munca noastra cu

drintele si cerintele Dv..

V& multumin pentru cooperare si va stdm la dispozitie pentru discutii informative

personale. In asteptarea unei cooperari incununate de succes raminem ai Dv.

Salutari
NUMELE ORGANIZATIEI NOASTRE

<Semnatura>

Numele semnatarului
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- Anexanr. 5 -

<Numele Organizatiei>

Casa Deschisa la 15 octombrie 2001

1. Care este impresia Dv. cu privire la <Numele organizatiei noastre>?

2. Cum apreciati casa noastra deschisa in ceea ce priveste
- continutul

- aplicabilitatea practica in munca de zi cu zi

- organizatia

3. Aveti nevoie de informatii suplimentare?
O DA O NU
Va rugdm sd ne comunicati cind va putem contacta pentru a intensifica discutiile?

- - 2001
Ziua Luna Anul

VA MULTUMIM PENTRU VIZITA!
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CALCULUL CHELTUIELILOR AFERENTE CURSULUI

- Anexanr. 6 -

Lista cheltuielilor Costuri Total
individuale
1 | Cheltuieli cu forta de Angajati 1 ore
munca Angajati 2 ore
(brute) Angajati 3 Zz
Angajati 4
2 | Cheltuieli materiale Fotocopii
Invitatii

Dosarul evenimentului
Hirtie

Pixuri/creioane

Altele

3 | Cheltuieli de calatorie

Taxi

Autoturism

km

4 | Comunicatii

Telefon
Fax
E-mail

Internet

5 | Cheltuieli postale

Scrisori

Scrisori recomandate

6 | Chiria salii

ore

7| Intretinere

Programul de lucru
Mese

Bauturi

& | Cheltuieli de natura tehnica

PC
Proiector
Flip chart
Tabla

TV
Video
Altele

9 | Profesori

Onorarii
Hotel
Transport

10 | Subtotal

11 | Cheltuieli comune

10 %

12| Total general
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