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Практическое пособие «Как привлечь ресурсы 

для  развития некоммерческой организации» 

_____________________________________________________

издается в рамках проекта «Руку помощи благотворительности амурских НКО».

Поддержка данного проекта была осуществлена Дальневосточным отделением корпорации «Инициатива социальных действий и возрождения в Евразии / ИСАР Инк.» за счет средств, предоставленных Агентством по Международному Развитию Соединенных Штатов Америки (AID)

Автор-составитель И.Г.Сакович

От автора-составителя:

При подготовке данного пособия, в значительной степени, были использованы разработки  некоммерческих организаций (НКО), успешно действующих в России. 

Я буду рад, если пособие будет полезно при подготовке других изданий.

И еще я очень признателен специалистам НКО, которые так много успели сделать для  развития  некоммерческого сектора в России.

_________________

( Автор-составитель И.Г.Сакович
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· Разработка проекта.
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· Работа с органами власти и местного самоуправления.

· Работа с бизнесом.
· Работа с грантодателями.

· В помощь фандрайзеру.

· Привлечение добровольцев и работа с ними.

· Организации, которые могут оказать помощь в привлечении дополнительных ресурсов.

· Список использованной литературы.
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В       течении        многих          лет         большинство    некоммерческих        организаций       считало,      что достаточно       иметь         благие              намерения. 

Но       сегодня        мы        знаем,        что    поскольку  результаты   нашей    работы     трудно   оценить   и   подсчитать,      управление       в         некоммерческих организациях        должно        быть        организовано     лучше,   чем   в    мире     бизнеса. 

Мы         должны        максимально           эффективно  использовать     наши     ограниченные    человеческие  и     денежные     ресурсы.    И    мы   должны    четко  представлять      себе     ожидаемые       результаты.

Питер Друкер. Фонд Друкера

Почему возникла идея подготовить настоящее пособие


В Амурской области зарегистрировано около 600 некоммерческих организаций (НКО)(. Многие ли амурчане знают об этих самых некоммерческих организациях? Выйдите на улицу, попросите прохожих назвать знакомые им НКО!

К сожалению, не все амурские НКО могут похвастаться перечнем больших свершений, широкой известностью и авторитетом среди своих сограждан. Встречаясь с членами и сотрудниками амурских НКО,  часто можно услышать: «Самая главная наша проблема - недостаток финансов.  Дайте  нам денег и мы перевернем  мир!»


Наверное, самая главная проблема в ином – некоммерческим организациям   не хватает хороших специалистов по  привлечению ресурсов(. Где найти специалистов по привлечению ресурсов – вопрос непростой. В Центр «Амур – батюшка» уже обращались с просьбой таких специалистов порекомендовать. Увы, помочь мы не смогли.

В России издано немало книг о том, как можно привлекать дополнительные ресурсы для деятельности и развития своей организации. Есть они и в библиотеке нашего Центра. Однако, эти книги  не  пользуются особым спросом.


Это пособие будет  распространено среди НКО Амурской области. И мы надеемся, что это поможет рождению классных специалистов по привлечению ресурсов для некоммерческих организаций  Амурской области. 

А если это случится, то НКО смогут сделать больше добрых дел для амурчан,  для нас с вами.

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Некоммерческая организация (НКО) – это организация, не имеющая извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности и не распределяющая полученную прибыль между участниками. Общественные объединения (в том числе общественные организации) также являются НКО.

Ресурсы - это то, что необходимо для осуществления любой деятельности и без чего эта деятельность успешно осуществлена быть не может.

Ресурсы можно подразделить на: 

· человеческие; 

· информационные (знания, опыт, информация);

· научные - на стыке ресурсов информационных и человеческих;

· организационные (в том числе ресурсы времени); 

· материальные и/или технические; 

· финансовые. 

Часто, отсутствие знаний и опыта, то есть информации о том, где найти деньги, как привлечь людей, добиться поддержки и т.д., является причиной дефицита остальных ресурсов. 

Ресурсы для вашей НКО

Часто НКО сетуют: да какие у нас ресурсы? У нас ничего нет! Трудно с этим согласиться. А как же члены, сотрудники организации? Ведь у них есть какой-то опыт, умения, навыки, связи, желание действовать. И это не так уж и мало, как может показаться на первый взгляд! Это внутренний ресурс (потенциал) вашей организации.

Ресурсы подразделяются  на внутренние (те, что уже имеются у организации) и привлекаемые  (мобилизуемые, восполняющие дефицит). 

Как лучше разобраться чего действительно не хватает вашей организации для успешной работы? Начните с анализа имеющихся и недостающих ресурсов для реализации  ваших планов(. Не забудьте уделить внимание анализу таких ресурсов: 

· число членов и сотрудников организации, готовых к реальному участию в ее деятельности;

· опыт, знания, навыки, умения, связи, возможности членов и персонала организации;

· финансовые средства;

· информация;
· необходимые временные затраты;

· оборудование и материалы.

Второй шаг - разработать стратегию эффективного поиска дополнительных ресурсов,  т.е. определиться с методами( и сроками, возможными вариантами целевых мероприятий и потенциальными донорами(. Не стоит начинать поиск дополнительных ресурсов до того, как вы разработали проект(, включающий детальный план действий организации. 

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Донор - юридическое или фи​зическое лицо, оказывающее мате​риальную, финансовую, организа​ционную и иную благотворитель​ную помощь неприбыльным организациям на добровольной  бескоры​стной основе.

Задача - основные этапы (шаги)  достижения цели, занимает подчиненное положение по отношению к цели и обслуживает её. Всегда одной цели соответствуют несколько задач.

Метод - способ или путь решения поставленной задачи(, занимает подчиненное положение по отношению к задаче и обслуживает ее.   Всегда поставленную задачу можно решить несколькими методами (способами, путями). 

План - заранее намеченная система мероприятий, предусматривающая порядок, последовательность, сроки и ответственных за выполнения работ.

Дает представление о последовательности и времени выполнения действий для решения поставленных задач выбранными методами и достижения сформулированной цели или  приближения к ней.


Проект  - последовательное описание планируемых действий, которые будут предприняты для решения некой проблемы и достижения конкретных результатов. 

Обычно включает разделы – аннотация, описание организации, постановка проблемы, цель проекта, задачи проекта, методы решения поставленных задач, рабочий план (график), смета с указанием имеющихся и необходимых дополнительно ресурсов, критерии оценки эффективности проекта, перспективы дальнейшего развития проекта.

Деятельность по привлечению ресурсов

Четыре вопроса. Для чего? Что? Где? Как?


Вся деятельность организации по привлечению ресурсов сосредоточена вокруг этих основных вопросов. Сначала организации необходимо совершенно четко определить, для чего, для достижения какой цели( или решения какой проблемы( нужны средства. Затем что конкретно необходимо (деньги, помещение, имущество, услуги). Где эти средства находятся, или, иными словами, у кого их можно попросить и как это сделать таким образом, чтобы добиться успеха. 

Цикл деятельности по привлечению ресурсов – определяет  последовательность ваших действий. 

Первый шаг (потребности) - определение проблемы, формулирование ее актуальности, безотлагательности ее решения, планирование проекта (программы), составление бюджета.

Второй шаг (поиск источников недостающих ресурсов) - определение  потенциала и желания будущего донора помочь вам, выяснение мотивации( донора.

Третий шаг (обращение) - совершение действия: контакт с донором и получение  средств или иных ресурсов.
Четвертый шаг (результат) -  информирование  донора о   достигнутых результатах, предоставление отчета.  Выражение благодарности донору, анализ своей деятельности, планирование следующего обращения.

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Мотив (мотивация) - это то, что толкает нас совершить какое - либо действие в соответствии с возникшей у нас потребностью.

Проблема - теоретический или практический вопрос, требующий разрешения, исследования или несоответствие между желаемым и действительным. 
Социальная проблема –   несоответствие между желаемым и действительным состоянием социальной жизни, и это несоответствие  затрагивает не отдельных членов общества, а их достаточно  значительные группы. 

Деятельность НКО, как правило, ориентирована на решение социальной проблемы (проблем).

Цель - то для (во имя) чего предпринимаются какие-либо действия. 

Цикл сбора средств


   

Эволюция сбора средств

Система сбора средств в некоммерческих организациях в сво​ем развитии проходит три стадии:

1. Акцент на продукте. Исходная идея при развертывании кампании по сбору средств такова: «У нас есть хороший проект и люди должны его поддержать!» Как правило, сбором средств занимаются руководители организации, а доноры - их старые друзья или знако​мые. Всего несколько доноров жертвуют большую часть средств.

2. Акцент на продажах. Здесь некоммерческие организации придерживаются принципа: «Многие люди могут дать деньги. Мы должны найти их и убедить нам помочь». Сбором средств в этом слу​чае занимаются специально подготовленные люди, которые обычно не имеют влияния на политику организации. Большая часть НКО на​ходится в этой стадии.

3. Акцент на потребностях. Главный принцип: «Мы должны проанализировать наше положение на рынке, сконцентрироваться на тех донорах, чьи интересы совпадают с нашими, разработать про​грамму по работе с донорами». Этот подход требует сегментации рынка пожертвований, оценки его потенциала, подготовки персонала, создания плана сбора средств и бюджета для каждой группы доноров.


Отличительная черта последней, третьей стадии - партнер​ские, доверительные отношения НКО со своими донорами. Установ​ление таких отношений - это конечная и главная цель всей деятель​ности по сбору средств.

Некоторые способы привлечения дополнительных ресурсов 

для деятельности и развития организации

Человеческие ресурсы 

(обладающие опытом, умениями, навыками, связями)

· Привлечение добровольцев( (волонтеров).

· Привлечение партнеров, попечителей.

· Бесплатное или на льготных условиях обучение персонала.

· Бесплатное или на льготных условиях консультирование.

· Разработка и реализация обучающих программ для персонала своей организации.

· Бесплатное или на льготных условиях привлечение экспертов, в том числе для оценки деятельности организации.

Помещение

· Предоставление другими организациями помещения на условиях льготной аренды или безвозмездного пользования.

· Совместное с другими организациями размещение и долевая оплата аренды помещения. 

Материалы и оборудование (в том числе  вещи для нуждающихся)

· Предоставление другими организациями оборудования на условиях льготной аренды или безвозмездного пользования.

· Отношения с другими организациями на бартерной основе.

· Разработка и реализация партнерских проектов (долевое вложение ресурсов).

· Безвозмездное получение от других организаций оргтехники и других материально-технических средств (кроме денег и вещей).

· Сбор вещей:

· для последующей перепродажи,

· для непосредственного использования или передачи нуждающимся.

· Приобретение оргтехники  по остаточной стоимости.

Информационные ресурсы

· Договоренность о бесплатном предоставлении информации с:

· региональными органами власти,

· органами местного самоуправления,

· коммерческими организациями,

· некоммерческими организациями в том числе:

· негосударственными, в том числе с ресурсными центрами НКО(, грантодателями(,

· государственными (вузы, школы, библиотеки, больницы и проч).

· Подписка на бесплатные издания НКО.

· Договоренность о бесплатном предоставлении периодических печатных изданий.

· Бесплатное или на льготных условиях получение доступа к ресурсам Интернет. 

· Пользование общественными библиотеками.

Денежные средства

· Участие в грантовых программах(:

· органов федеральной власти,

· органов региональной власти и местного самоуправления, 

· общинных (местных) фондов, 

· российских благотворительных фондов, 

· зарубежных организаций, в том числе фондов.

· Сбор частных пожертвований:

· сбор средств в общественных местах:

- 
«кружечный» сбор на улице,

- 
сбор средств в торговых центрах,

- 
сбор средств «от дома к дому»,

- 
сбор средств на мероприятиях,

- 
сбор средств у группы постоянных жертвователей,

- 
установка ящиков для сбора средств;

· сбор пожертвований в организациях (на предприятиях);

· сбор пожертвований через сберкассы или коммерческие банки;

· веерная или адресная рассылка писем с просьбой о благотворительной( помощи. 

· Привлечение средств российского и зарубежного бизнеса:

· «выращивание» донора,

· ведение переговоров,

· веерная или адресная рассылка писем с просьбой о благотворительной помощи. 

· Разработка и реализация партнерских проектов и программ (долевое вложение ресурсов).

· Получение государственного или муниципального социального заказа(.

· Оказание платных услуг.

· Предпринимательская деятельность (помимо платных услуг).

· Материально-техническое обеспечение и субсидирование органами региональной власти, местного самоуправления благотворительных организаций(, молодежных и детских объединений.

· Оплата труда привлеченных работников через Центры занятости.

· Фандрейзинговые кампании(.

· Оплата коммунальных платежей сторонними организациями.

· Благотворительные отчисления от продажи какого-либо продукта.

· Проведение благотворительных акций:

· концерты,

· балы,

· обеды,

· распродажи,

· шоу.

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Благотворительная деятельность – деятельность, осуществляемая в целях: 

· социальной поддержки и защиты граждан;

· подготовки населения к преодолению последствий стихий​ных бедствий,  катастроф,  несчастных случаев;

· оказания помощи пострадавшим в результате стихийных бедствий,  катастроф, социальных, национальных, религиозных конфликтов, жертвам репрессий, беженцам и вынужденным переселенцам;

· содействия укреплению мира, дружбы и согласия между народами, предотвращению социальных, национальных, рели​гиозных конфликтов;

· содействия укреплению престижа и роли семьи в обществе, защите материнства, детства и отцовства;

· содействия деятельности в сфере образования, науки, куль​туры, искусства, просвещения, духовному развитию личности;

· содействия деятельности в сфере профилактики и охраны здоровья граждан, а также пропаганды здорового образа жизни, улучшения морально-психологического состояния граждан;

· содействия деятельности в сфере физической культуры и массового спорта;

· охраны окружающей природной среды;

· охраны и содержания зданий, объектов и терри​торий, имеющих историческое, культовое, культурное или при​родоохранное значение, и мест захоронения.



Направление денежных и других материальных средств, оказание помощи в иных формах коммерческим организациям, а также поддержка политических партий, движений, групп и кампаний благотворительной деятельностью не являются.

Благотворительная организация – неправитель​ственная (негосударственная и немуниципальная) некоммерчес​кая организация, созданная для реализации благотворительных целей (указанных выше) в интересах общества в целом или отдельных категорий лиц.

Благополучатели — лица, получающие благотворительные пожертвования, помощь добровольцев.

Грант – это сумма денежных средств, предоставляемых на безвозвратной, бесприбыльной основе для выполнения конкретных проектов. Чаще всего  предоставляется на конкурсной основе.

Грантовая программа – план действий по организации целевого финансирования проектов грантозаявителей.

Как правило, информация о грантовой программе распространяется через средства массовой информации, рассылку электронных сообщений, информационных писем. Наиболее полную информацию о различных действующих грантовых программах имеют ресурсные центры некоммерческих организаций (НКО).

Грантодатель – организация, которые разрабатывает и/или осуществляет грантовую программу и  предоставляет гранты. Часто грантодателями являются благотворительные фонды. 

Эта организация предпринимает шаги по распространению информации о грантовых программах и даст вам о них наиболее полную информацию. 

Добровольцы (волонтеры) — граждане, осуществляющие благотворительную деятельность в форме безвозмездного труда в интересах благополучателя(.  Организация может оплачивать расходы добровольцев, связанные с их деятельностью в этой организации: командировочные расходы, затраты на транспорт и другие. 

Ресурсный центр (РЦ) НКО – организация, которая предоставляет свои материально-технические, интеллектуальные ресурсы для поддержки развития НКО.  

Часто РЦ  имеет следующие направления деятельности: обучение сотрудников и добровольных помощников НКО (тренинги и семинары); предоставление адреса электронной почты для обмена информацией с партнерами и донорами; доступ к фондам общественной библиотеки; консультации по вопросам создания, деятельности и развития НКО; предоставление информации и др. 

Социальный заказ - задание органа государственной власти  или органов местного самоуправления, выдаваемое в пределах их компетенции на конкурсной основе  на выполнение оплачиваемых  услуг в рамках целевой социальной программы. 

Фандрейзинг –  деятельность по поиску средств для некоммерческих проектов.   

Фандрейзинговая кампания –  детально спланированный комплекс мероприятий, направленных на привлечение материальных ресурсов.   

Фандрайзер – специалист по привлечению средств для некоммерческих проектов.  Хороший фандрайзер – это специалист, освоивший искусство получать от людей то, что вы хотите, когда и где вы этого хотите, для той цели, которую вы определили.
Условия и подготовительные действия для реализации способов привлечения ресурсов

	Способы привлечения ресурсов
	Условия,  которые для реализации способа:
	Подготовительные действия

	
	Необходимы
	Желательны
	Возможные варианты

	Типичные условия и подготовительные действия 

для большинства способов привлечения ресурсов


	
	· Готовность самой организации предпринять необходимые действия для реализации способа 

· Готовность партнеров, доноров, населения к ожидаемым вами действиям
	· Наличие информации об аналогичном опыте других НКО

· Наличие людей, обладающих необходимыми опытом, квалификацией, умениями (навыками) для успешной реализации способа
· Наличие соответствующего опыта вашей организации

	· Изучение специальной литературы, в т.ч. опыта других НКО 

· Выбор тематики и направлений, привлекательных для партнеров, доноров, населения

· Консультирование персонала, волонтеров

· Обучение персонала, волонтеров

· Подготовка собственных специалистов соответствующего профиля 
· Привлечение экспертов

· Формирование взаимоотношений с соответствующей группой населения
· Формирование привлекательного имиджа


	Специфичные условия и подготовительные действия для привлечения ресурсов



	Денежные средства



	Участие в грантовых программах
	· Наличие информации о таких программах, в т.ч. об их  условиях 
	· Знание специфики деятельности конкретных грантодателей 
· Наличие информации об услугах организаций по  подготовке грантовых заявок
	· Заказ на подготовку грантовых заявок для вашей организации (очевидно, такие услуги платны)

· Постоянное отслеживание деятельности грантодателей
· Заблаговременная разработка проектов, которые могли бы стать основой грантовых заявок

	Сбор частных пожертвований
	· Согласие других организаций (при сборе средств на предприятиях, в торговых центрах, через сберкассы или банки и др.)
	· Доверие населения к вашей организации
	· Подготовка необходимого реквизита

· При необходимости согласование действия с другими организациями

· Информирование населения о сборе частных пожертвований

· Разработка механизма, который обеспечит доступность информации об использовании привлеченных частных пожертвований 

	Привлечение средств бизнеса
	
	· Знание  социальных приоритетов и мотивов благотворительности бизнеса

· Готовность к встречным предложениям бизнеса
	· Изучение социальных приоритетов и мотивов благотворительности бизнеса

· Сбор информации по потенциальным донорам – коммерческим организациям



	Долевое участие  в реализации партнерских проектов и программ  
	· Наличие ресурсов для долевого участия в партнерском проекте, программе
	· Знание приоритетов, интересов потенциальных партнеров

· Доверие потенциальных партнеров 

· Готовность к встречным предложениям партнеров
	·  Изучение приоритетов, интересов потенциальных партнеров

· Разработка проектов, программ, привлекательных для потенциальных партнеров

· Привлечение партнеров к разработке проектов и программ на взаимовыгодной основе



	Получение государственного или муниципального 

социального заказа
	· Наличие механизма предоставления социального заказа
	· Знание социальных приоритетов региональных и муниципальных органов власти 

· Способность оценить услуги своей организации, показать их полезность, уникальность

· Наличие привлекательных для заказчика условий  выполнения социального заказа

· Готовность к встречным предложениям заказчика
	· Продвижение механизма социального заказа на уровне региона, муниципалитета 

· Изучение социальных приоритетов региональных и муниципальных органов власти 

· Сбор информации о федеральных, региональных, муниципальных социальных программах

· Изучение рынка услуг

· Формирование конкурентоспособных услуг 

· Продвижение своих предложений на рынке услуг 

· Заблаговременная разработка проектов, которые могли бы стать основой социального заказа

	Оказание платных услуг
	
	· Знание  нормативных актов по предоставлению платных услуг

· Способность оценить собственные услуги, показать их полезность, уникальность

· Наличие привлекательных для клиента условий предоставления услуги
	· Изучение и мониторинг рынка услуг

· Формирование конкурентоспособных услуг собственной организации 

· Продвижение своих предложений на рынке услуг

· Формирование клиентской базы, готовой покупать услуги вашей организации 



	Предпринимательская деятельность (помимо платных услуг)
	
	· Знание рынка аналогичной деятельности

· Знание  нормативных актов по предпринимательству
	· Изучение, мониторинг законодательных основ предпринимательской деятельности 

· Изучение и мониторинг рынка аналогичной деятельности 

	Материально-техническое обеспечение и субсидирование органами региональной власти, местного самоуправления 


	· Статус благотворитель-

      ной организации,  

      молодежного или     

      детского 

      объединения
	· Знание законодательных основ материально-технического обеспечения и субсидирования

· Информация о местном опыте материально-технического обеспечения и субсидирования 


	· Изучение законодательных основ материально-технического обеспечения и субсидирования 

· Изучение материально-технического обеспечения и субсидирования

· Подготовка обоснованных предложений по материально-техническому обеспечению и субсидированию 

· Лоббирование предложений в органах власти и местного самоуправления

	Оплата труда привлеченных работников через службу  занятости
	
	· Наличие должностных инструкций (обязанностей) для привлечения новых работников


	· Определение круга потенциальных работников для их привлечения в организацию

· Разработка должностных инструкций (обязанностей) для привлечения новых работников 

· Заключение договора  со службой  занятости

	Фандрейзинговые кампании

(кампании по привлечению средств)
	
	· Знание круга потенциальных доноров

· Знание наиболее вероятных мотивов доноров (жертвователей)
	· Определение круга потенциальных доноров

· Определение наиболее вероятных мотивов  доноров 

· Распространение информации о проведении фандрейзинговой кампании

· Разработка механизма, обеспечивающего доступность информации об использовании полученных средств доноров

	Оплата коммунальных платежей сторонними организациями
	
	
	· Привлечение влиятельных посредников

· Изучение готовности сторонних организаций оплатить коммунальные платежи вашей НКО 

	Благотворительные отчисления от продажи какого-либо продукта
	
	
	· Привлечение влиятельных посредников

· Изучение готовности сторонних организаций осуществлять благотворительные отчисления 

	Проведение благотворительных акций
	
	· Знание круга сторонников и сочувствующих, потенциальных доноров

· Знание наиболее вероятных мотивов доноров (жертвователей)
	· Определение круга сторонников и сочувствующих, потенциальных доноров

· Привлечение влиятельных союзников, партнеров

· Выбор оптимальных темы и времени для проведения благотворительной акции

	Помещение



	Совместное размещение и долевая оплата аренды помещения с другими организациями
	
	
	· Сбор и анализ информации о возможностях и планах потенциальных партнеров

· Подготовка договора

	Использование  помещения на условиях льготной аренды или безвозмездного 

пользования
	
	
	· Привлечение влиятельных посредников

· Сбор и анализ информации о возможностях местных организаций по предоставлению помещения на условиях льготной аренды или безвозмездного пользования

· Подготовка  договора


	Безвозмездное пользование помещением  
	
	
	· Сбор и анализ информации о возможностях и планах потенциальных  доноров

· Подготовка  договора



	Оборудование



	Использование оборудования на условиях льготной аренды или безвозмездного пользования
	
	
	· Привлечение влиятельных посредников

· Сбор и анализ информации о возможностях  использования  оборудования на условиях льготной аренды или безвозмездного пользования

· Подготовка  договора

· Инвентаризация потребностей вашей организации в оборудовании

	Приобретение оборудования по остаточной стоимости.
	
	
	· Сбор и анализ информации о возможностях приобретения оборудования по остаточной стоимости

· Инвентаризация потребностей вашей организации в оборудовании

	Безвозмездное получение оборудования от других организаций 
	
	
	· Сбор и анализ информации о потенциальных донорах 

· Привлечение влиятельных посредников 

· Инвентаризация потребностей вашей организации в оборудовании

· Подготовка  договора

	Получение оборудования на бартерной основе


	· Наличие продукта для бартерного обмена
	
	· Сбор и анализ информации о потенциальных участника бартерного обмена 

· Инвентаризация потребностей вашей организации в оборудовании

· Подготовка  договора

	Использование оборудования других организаций при реализации партнерских проектов и программ  
	
	
	· Изучение приоритетов, интересов потенциальных партнеров

· Разработка проектов, программ, привлекательных для потенциальных партнеров

· Привлечение партнеров к разработке проектов и программ на взаимовыгодной основе 



	Человеческие ресурсы, обладающие опытом, умениями, навыками, связями



	Привлечение добровольцев (волонтеров)
	
	· Представление об  основных мотивах работы людей на волонтерской основе
	· Разработка перечня конкретной деятельности волонтеров в вашей организации 

· Закрепление волонтеров за конкретными штатными сотрудниками/ членами вашей организации

· Создание системы стимулирования труда волонтеров

	Использование потенциала специалистов других организаций  при реализации партнерских проектов
	
	
	· Изучение приоритетов, интересов потенциальных партнеров

· Разработка проектов, программ, привлекательных для потенциальных партнеров

· Привлечение партнеров к разработке проектов и программ на взаимовыгодной основе

	Бесплатное или на льготных условиях обучение персонала


	· Наличие информации о программах обучения


	
	· Анализ проблем и сложностей вашей организации 

· Сбор и анализ информации о возможностях обучения персонала вашей организации 

· Выбор сотрудников/ членов организации, склонных к обучению и передаче полученных знаний

· Разработка механизма передачи полученных знаний обученного сотрудника коллективу вашей организации 

	Бесплатное или на льготных условиях консультирование
	
	
	· Анализ  сложностей вашей организации

· Сбор и анализ информации о возможностях консультирования персонала вашей организации

· Выбор сотрудников/ членов организации, склонных к восприятию  и передаче новой информации

· Разработка механизма передачи полученных знаний обученного сотрудника коллективу вашей организации

	Разработка собственных обучающих программ для своего персонала
	
	
	· Анализ  сложностей вашей организации

· Выбор оптимальных/ эффективных форм обучения персонала вашей организации

	Информационные ресурсы



	Бесплатное получение информации 
	
	· Наличие сведений об организациях, бесплатно предоставляющих информацию
	· Сбор сведений об организациях, которые бесплатно предоставляют информацию



	Подписка (заявка) на бесплатные издания НКО
	
	· Наличие сведений о бесплатных изданиях НКО


	· Поиск бесплатных изданий НКО, необходимых для деятельности вашей организации 

· Сбор сведений об НКО, которые бесплатно распространяют  издания

	Бесплатное получение  периодических печатных изданий
	
	· Наличие сведений о прессе, необходимой для работы вашей организации 


	· Определение перечня прессы, необходимой для работы вашей организации 

· Сбор сведений об организациях, которые бесплатно предоставляют периодические издания

· Подготовка  договора

	Бесплатный или на льготных условиях доступ в  Интернет
	
	· Наличие реальной потребности в доступе к Интернет

· Наличие сведений об организациях, предоставляющих бесплатный или на льготных условиях доступ к ресурсам Интернет
	· Сбор сведений об организациях, которые предоставляют бесплатный или на льготных условиях доступ к ресурсам Интернет

· Подготовка  договора


Оценка результатов деятельности по  привлечению ресурсов

На первый взгляд,  единственный критерий при оценке  деятельности по привлечению ресурсов - поступление  дополнительных  ресурсов в организацию. Однако, это не совсем так.  

Организация  затратила  много усилий, времени на переговоры с потенциальным донором. Однако, нет удовлетворения  от проделанной работы: «гора родила мышь». Постарайтесь, при обсуждении политики и планов вашей организации выработать критерии  оценки  методов привлечения средств. 

Возможные критерии оценки  методов  привлечения ресурсов

1. Вложенное время и ресурсы окупаются сторицей.

2. Метод повторяем без лишних затрат и приносит дополнительные доходы.

3. Не требует больших временных затрат и затрат ресурсов.

4. Привлекает большое количество будущих доноров.

5. Увеличивает привязанность и размеры вкладов существующих доноров.

6. Более тесно связывает доноров с организацией, ее руководством и        программами.

7. Не отклоняет организацию от ее главной цели, а содействует исполнению генеральных планов.

8. Информирует общественность о деятельности организации и содействует повышению ее репутации.

9. Привлекает   новых   сторонников,   добровольцев,   увеличивает привязанность существующих сторонников и добровольцев к организации.

10. Развивает умения и способности руководства, персонала и добровольцев организации.

Вопросы, которые помогают понять, что нужно сделать НКО, 

чтобы улучшить обеспеченность ресурсами и получить поддержку 

1. Что мешает положительному восприятию НКО населением и представителями других секторов в вашем регионе, населенном пункте? Что нужно сделать для исправления ситуации?

2. Какие особенности федерального, регионального и местного законодательства препятствуют желаемому обеспечению НКО ресурсами из местных источников?

3. С какими проблемами сталкиваются НКО во взаимоотношениях с региональными органами законодательной и исполнительной власти, органами местного самоуправления, коммерческими структурами? В чем причины этих проблем?

4. Готовы ли НКО региона объединить свои усилия для отстаивания общих интересов? 

5. Имеются ли развитые и влиятельные сети, коалиции некоммерческих организаций? Что может способствовать объединению НКО региона?

6. Что разъединяет некоммерческие организации региона?

	Внутренние причины:
	Внешние причины:

	
	

	
	


7. Основываясь на своих ответах, подумайте, что могут сделать местные НКО для привлечения максимальной поддержки из местных источников и обеспечения финансовой устойчивости НКО?

8. Какой конкретно вклад может внести ваша организация в успех этого дела?

Разработка проекта

На какие цели собираются средства

Организация может привлекать средства на следующие цели:

•   на конкретную программу;

•   на административно-хозяйственные нужды;

• на капитальные нужды (приобретение, строительство, ремонт помещений, оборудования);

•   для свободного использования (по усмотрению органи​зации);

• на формирование целевых благотворительных вкладов (доходы с этих вкладов используются на благотворительные ме​роприятия).

Хотя для решения насущных проблем организации необходи​ма свобода использования средств, гораздо легче добиться пожерт​вований на решение конкретной задачи. 

Поэтому обращения за по​жертвованиями целесообразнее строить на основе проектов, закладывая   в   них   расходы   на   административно-хозяйственные, а если потребуется и на капитальные нужды.
Как выяснилось, проект – это основа эффективной деятельности НКО как при проведении любых действий (акций) организации, так и для  привлечения дополнительных ресурсов. 

Проект можно рассматривать:

· как рабочий документ, который является основой вашей целенаправленной деятельности;

· как комплекс взаимосвязанных работ, для выполне​ния которых выделяются соответствующие ресурсы и устанавливают​ся определенные сроки.

Во втором случае, проект - это  деятельность, которая:

•    имеет конечную цель и промежуточные задачи;

•    имеет определенный конечный результат, который может быть оценен;

•    состоит из последовательности взаимосвязанных ра​бот;

•    имеет обозначенные временные рамки, т.е. дату нача​ла и окончания;

• использует ограниченное количество ресурсов: финан​совых, временных, информационных и человеческих.
Рассмотрим стадии разработки проекта, проекта как рабочего документа и жизненный цикл проекта как комплекса мероприятий.

Основные стадии разработки проекта










Жизненный цикл проекта






Процесс планирования проекта

Процесс планирования проекта состоит из нескольких после​довательных шагов:

1. Определение конечной цели проекта.

2. Выбор базовой стратегии достижения цели.

3. Дробление проекта на отрезки или шаги.

4. Уточнение требуемого времени на заверше​ние каждого шага.

5. Определение надлежащей последовательности выпол​нения шагов и отражение этой информации в графике работ по проекту.

6. Подсчет издержек для каждого шага и сведение этой информации в единый бюджет проекта.

7. Определение исполнителей проекта, включая их число и должности, их обязанности и ответственность.

8. Уточнение потребностей в  специальном обучении чле​нов команды.

9. Разработка необходимой политики и процедур.


Проект ваша организация разработала. Теперь стоит оценить насколько он удачен. 

Идеальный проект (проектная идея):

· Решает проблемы, которые высказаны заинтересованными лицами.   

· Расценивается ими как необходимость.

· В первую очередь, направлен на помощь нуждающимся людям.

· Расценивается большим количеством местных жителей как идея, заслуживающая поддержки.

· Создает возможности для формирования новых лидеров в организации.

· Приносит удовлетворение и новый опыт членам, сотрудникам, руководству  организации.

· Приносит ощутимые, измеримые достижения для организации.

· Приводит в организацию новых людей.

· Возвращает в организацию отошедших от нее сторонников, членов, добровольцев.

· Улучшает репутацию организации в местном сообществе.

· Способен обеспечить распространение известности организации на другие территории.

· Развивает связи с влиятельными лицами.

· Результаты могут быть измерены и оценены в долгосрочном плане. 

· Может найти поддержку как через получение грантов, так и через прямой сбор пожертвований.                             

· Не требует привлечения чрезмерно большого объема дополнительных ресурсов.

· Хорошо связан с существующей стратегией организации по отношению к схожим проблемам.

· Использует опыт и умения, полученные в процессе предыдущей работы.

· Способен улучшить умения персонала.

· Создает условия для развития других проектов организации.

________________________________________________________________________________

• Выберите 7-10 наиболее важных, с вашей точки зрения, факторов, применимых к вашей НКО и ее стратегии.

• Оцените  проект по 5-балльной шкале с точки зрения удовлетворения каждого из выбранных вами факторов. 

• Подсчитайте количество баллов по каждой идее/проекту и выделите наиболее высоко оцененные. Эти идеи/ проекты наиболее совместимы с  целями и возможностями организации, мнением заинтересованных лиц, руководства и персонала.

Планирование  привлечения ресурсов 

для реализации проекта

Сделайте  серию последовательных шагов:

1. Определите потребности  проекта,  для которого  необходимо привлечь средства.

2. Какие методы будут использоваться (поиск грантов или пожертвований; заем (кредит) – в том числе от коммерческих фирм, другие).

3. Выбирайте методы привлечения средств  в зависимости от потребностей (небольшие потребности удовлетворяются иными методами, нежели потребности грандиозные).

4. Разбейте затратную часть  проекта  на маленькие доли, так как с ними легче работать. Это поможет вам контролировать процесс привлечения средств! Вы знаете, где искать средства и сколько надо просить. Это  также помогает дарителям давать вам столько, сколько вы у них просите. Например, это может выглядеть так: требуется 10.000 рублей, бюджет разбивается на 10 пожертвований по 1.000 рублей. Пожертвование в таком размере донору сделать гораздо легче.

5. Оптимальный размер испрашиваемых средств зависит от категории источника: если вы просите слишком мало, то это означает потерянную возможность. Поэтому просить надо не меньше, чем, по-вашему, данный финансовый источник может дать.

6. Определите все потенциальные источники дохода (по категориям), определите разумный  подход для каждой категории.

7. Поймите, почему люди будут делать вам пожертвование. Используйте эти факторы при подготовке ваших обращений. Также решите, КТО может захотеть поддержать вас, определите тех, к кому вы будете обращаться.

8. Уясните пути получения источником финансирования  максимальной выгоды от своего пожертвования, взноса, кредита. Надо помочь донору сделать пожертвование с минимальными издержками. 

9. Определите число и размер различных  доходов, которые вы предполагаете  получить, чтобы достичь вашей цели. Это в результате позволит составить план, который будет использован для сбора средств. 

10. Назначьте ответственных за каждый сектор доходов. Обсудите, как вы планируете делать обращение и ведите четкие записи всего происходящего.

11. Сделайте список крупных планируемых пожертвований, которые вы надеетесь получить. Здесь необходимо определить, к кому будете обращаться за такими пожертвованиями и кто будет ответственный за это.

12. Постарайтесь получать максимальные средства  в первую очередь: то есть использовать свежие силы с максимальной отдачей, а также использовать получение крупных порций средств  как положительный пример для других доноров и для поднятия духа участников процесса фандрейзинга.

13. Заручитесь обещаниями крупных доноров (это поможет привлечь дополнительную поддержку в процессе кампании и воодушевит вас).

14. Заручитесь поддержкой со стороны местной общественности и местных доноров. Такая поддержка будет содействовать улучшению контактов с местной властью.

15. Заручитесь поддержкой государственных (муниципальных) органов, которые могут быть заинтересованы в реализации вашего проекта. Это будет выгодным и выигрышным моментом при обращении к донорам.

16. Планируйте ваши действия в неожиданных ситуациях.

17. Поставьте себе временные рамки.

18. Проведите ревизию плана. Будьте готовы при необходимости корректировать план в процессе его выполнения.

Классификация доноров


Проект разработан  и пора приниматься за его выполнение,  если ваша организация не испытывает недостатка ресурсов. Если же ресурсов недостает – вам предстоит работа с донорами. Очевидно, любая категория доноров имеет свою специфику, сильные и слабые стороны. В идеале,  ваша организация приобретет опыт работы с каждой категорией. 


Это особенно целесообразно, имея в виду финансовую устойчивость вашей организации. Она будет тем выше, чем разнообразнее источники финансирования  деятельности организации. 


Чтобы добиться успеха в работе с донорами, неплохо узнать их получше. Поэтому, давайте с ними  заочно познакомимся или освежим в памяти наш прежний опыт. Кстати, в этом пособии большее внимание уделено работе с органами власти и местного самоуправления,  бизнесом, грантодателями и добровольцами. И почти ничего не говорится, например, о сборе частных пожертвований. Это потому, что большинство амурских НКО не готово, на наш взгляд работать с местным населением как с донором, а вовсе не потому, что это бесперспективно.

Формы донорской поддержки в зависимости от категории донора





Контроль донора за использованием предоставленных ресурсов

	Степень контроля


	Используемые механизмы
	Для кого характерно

	Полное отсутствие


	Никаких документов не оформляется 
	Местное население, бизнес (в значительной степени)

	Формальный контроль 


	Заключение договоров, предоставление финансового отчета (как правило) 
	Органы власти и местного самоуправления, бизнес (в незначительной степени)

	Реальный 

контроль 
	Заключение договоров; поэтапное финансирование; предоставление как финансового так и описательного отчетов; проверки, предусмотренные договором.


	Чаще всего грантодатели; 

реже органы власти и местного самоуправления; единично – бизнес.



Казалось бы для НКО привлекателен вариант получения ресурсов от донора, который не склонен к контролю вообще. Однако, существует интересная зависимость, чем жестче контроль донора за использованием предоставленных ресурсов, тем больше шансов развивать с ним долговременное сотрудничество. Правда, при одном условии – безукоризненном выполнении обязательств организацией получившей донорские ресурсы.


Поэтому, как это не покажется странным, инициатива осуществления контроля может принадлежать как донору, так и НКО, претендующей на получение донорской поддержки.

Работа с органами власти и местного самоуправления

Органы власти и местного самоуправления могут выделять средства на поддержку программ НКО и на самые разнообразные виды их деятельности, приносящие пользу местному населению - по охране здоровья, образовательные, экологические, культурные,  организации досуга населения и др. 

В разных регионах суммы выделяемых средств, методы принятия решений и цели, на которые выделяются деньги, сильно отличаются друг друга.

Субсидии могут предоставляться различными структурами региональных и муниципальных органов власти. Обращаясь к ним, вы должны уметь убедительно излагать доводы в пользу вашей идеи и проекта и объяснить, почему при расходовании тех же или даже меньших средств вы это сделаете лучше, чем государственные органы, или сделаете то, что не делает сейчас никто.

Запросы в региональные и муниципальные органы власти необходимо подавать заранее - не позднее, чем за несколько недель или даже месяцев до их возможного рассмотрения на планирующемся заседании. 

Возможно, вам придется обсудить вашу просьбу о выделении субсидии с соответствующим должностным лицом, а также провести информирование членов комитета или совета по данному вопросу.

Возможность добиться поддержки от органов власти в значительной степени может зависеть от следующих четырех факторов:

1. Насколько хорошо вы знаете, как действует "система", т.е. как и кем принимаются решения.

2. С кем внутри "системы" вы знакомы (и насколько хорошо вы его, ее или их знаете или сможете узнать).

3.   Насколько хорошо вы подготовили свою заявку.

4.  Насколько сильную поддержку (или влияние) населения, средств массовой информации или известных людей вы сможете привлечь в поддержку вашей заявки.

Крайне важно посвятить некоторое время выяснению того, каким образом выделяются субсидии региональными и муниципальными органами власти. Каждый орган власти имеет свою специфику, поэтому важно понять особенность того из них, к которому вы предполагаете обратиться. 

Вы должны постараться выяснить, сможет ли этот орган с сочувствием отнестись к проекту того типа, который вы планируете. Для того чтобы ваше предложение было принято, необходимо руководствоваться несколькими важными критериями: 

• цели проекта четко определены и его задачи четко связаны с задачами, которые этот институт власти уже объявил своими политическими приоритетами в своей программе; 

• проект не дублирует другие предложения или услуги;

• проект не выглядит чересчур "политизированным";

• проект принесет пользу местному населению;

• проект экономически обоснован и эффективен.

Механизмы социального взаимодействия государственных органов власти 

и органов местного самоуправления 

	Механизмы
	Суть
	Нормативно-правовая база



	Государственный социальный  заказ
	Принципы, правила и положения формирования, размещения и исполнения на контрактной основе заказов на социальные программы(  предприятиями независимо от форм собственности  через конкурсный механизм


	Законопроект 

"О государственном социальном заказе"

	Социальное

обслуживание
	Участие НКО в обслуживании  населения наряду с другими организациями в таких сферах деятельности, где требуется лицензирование  (медицина, образование и т.п.)


	Федеральный закон 

"О некоммерческих  организациях"      (ст. 24) / далее ФЗ "О НКО"

	Государственное  

социальное

спонсорство
	Предоставление льгот некоммерческим и  благотворительным  организациям, включая:

- льготы по уплате налогов, таможенных и иных сборов и платежей

- полное или частичное освобождение от платы за пользование государственным и  муниципальным  имуществом

- материально-техническое обеспечение и субсидирование деятельности благотворительных организаций

- отсутствие налогообложения грантов зарубежных организаций и  фондов, а также безвозмездных целевых пожертвований,  предоставляемых НКО, общественным объединениям и благотворительным организациям


	ФЗ  "О НКО" (ст.31),

ФЗ "О благотворительной деятельности и благотворительных организациях" (ст. 18),

ФЗ "Об общественных объединениях"  (ст.17),

Ряд указов Президента РФ, постановлений Правительства РФ и инструкций Госналогслужбы РФ.

	Лоббирование


	Легализация и правовое регулирование лоббистской деятельности  для реализации конституционного права граждан РФ на участие в управлении делами государства через воздействие на процесс принятия решений органами государственной власти, а также для обеспечения большей гласности  о работе этих органов.


	Законопроект  "О регулировании лоббистской деятельности в федеральных органах государственной  власти" (внесен депутатом В.А. Лепехиным 31.05.95)

	 Стимулирование

социальной активности 

прямым финансированием 
	Прямое, контрактно-договорное и  конкурсное финансирование  деятельности  организаций и  общественно полезных программ:     

- осуществление целевого финансирования и поддержки социально значимых программ(  общественных объединений по их заявкам  в форме государственных грантов,

-  заключение договоров на выполнение работ и предоставление услуг,

- социальный заказ на выполнение  государственных программ на конкурсной основе,

- финансирование на конкурсной основе благотворительных программ, реализуемых благотворительными организациями,

- размещение среди НКО государственных и муниципальных социальных заказов на конкурсной основе

- льготные кредиты и гарантии по кредитам 
	ФЗ "Об общественных объединениях"  (ст.17)

ФЗ "О благотворительной деятельности  и благотворительных организациях" (ст. 18),

ФЗ  "О НКО" (ст.31),

	Социальное побуждение 

негосударственных спонсоров
	Льготы физическим и юридическим лицам, оказывающим материальную поддержку в форме взносов, включая: 

- льготы по уплате налогов

- льготы по налогу на прибыль

(уменьшается на сумму  взносов, но не более, чем на 3% облагаемой налогом прибыли;). 

-  для физических лиц совокупный доход при налогообложении уменьшается на суммы, перечисленные на благотворительные цели.
	ФЗ "О НКО" ( ст.31).

ФЗ "О благотворительной деятельности  и благотворительных организациях" (ст. 18)




____________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Социально значимая услуга или продукт - то, чья ценность не всегда (чаще всего никогда) измеряется в денежном выражении, но, будучи направленной на удовлетворение реальных потребностей людей,  почти всегда содействует улучшению их благосостояния и  социально-психологического климата и за это ценится ими.

Целевая социальная программа - объединенный по отраслевым, целевым, финансовым и иным признакам комплекс бесприбыльных проектов и мероприятий, направленных на решение социально значимых проблем местного населения и согласованных между собой по задачам (целям), срокам исполнения и ресурсам.

Рекомендации по работе с чиновниками 

1. Изучить систему работы интересующего вас органа власти или местного самоуправления.

2. Отказаться от мысли, что всякая ваша идея будет радостно воспринята любым чиновником.

Ищите ключевые персоны, которые по каким-либо причинам могут быть заинтересованы в реализации вашего проекта.

3. Если у вас уже есть личные контакты с чиновниками, обязательно их используйте. 

4. Составить официальное письмо с изложением вашей идеи (проекта) и запрашиваемой помощи или предложениями сотрудничества. В письме полностью указать должность и Ф.И.О. чиновника, к которому обращаетесь, а также свои данные без сокращений.

5. Договориться по телефону о месте и времени встречи. При этом, естественно, учитывается желание и возможности чиновника. Лучше всего, если после телефонного общения с вами у чиновника останется о вас приятное впечатление  и пометка о встрече в рабочем блокноте.

6. Желательно узнать об этом лице как можно больше, вплоть до принадлежности к политической партии.

7. Наизусть выучить Ф.И.О. и должность чиновника.

8. При себе иметь «пряники» (буклеты, справочники …и т. д.), желательно в 2 экземплярах.

9. Говорить с чиновником на его «языке», отказавшись от знакомых тебе аббревиатур и терминов. 

10. При общении с чиновником нужно:

· продемонстрировать его значимость (сказать ему, что все результаты работы будут ему предоставлены; что это исследование без его помощи не будет так полно проведено…)

· сказать о сроках проведения работ (начало и конец);

· узнать его проблемы;

· показать список потенциальных партнеров и доноров;

· оставить максимальное количество информации;

· предложить услуги вашей организации для решения каких – либо проблем чиновника;

· уточнить  удобное чиновнику время для ваших очередных телефонных звонков и визитов.

11. После встречи постоянно поддерживать связь, напоминать о себе.

12. Когда ваша идея (проект)  будет реализован, обязательно предоставить информацию о результатах тем чиновникам, которым обещали и которые вам в чем-то помогли.

Работа с бизнесом

Что может получить НКО от бизнеса 

1. Деньги и другие материальные ресурсы. Деньги, разумеется являются основой фандрейзинга, но все же они - не единственная выгода для НКО от контакта с коммерческими фирмами. Хотя в большинстве случаев речь идет о прямых выплатах, возможны варианты. 

Например, фирма может сама оплатить организацию выставки или  какого-либо другого мероприятия,   с помощью которых ваша организация сможет получить значительные суммы денег, а фирма - удовлетворить свои интересы. 

2. Влияние. Многие фирмы - весьма влиятельны.   Через свои советы директоров и иные контакты они могут иметь выходы на людей, которые вы не имеете. Ваши контакты также могут быть полезны для фирмы.

3. Совет. Фирмы могут обеспечить более четкое планирование и более строгое составление бюджета, чем это сделает ваша организация. Не бойтесь спрашивать совета или выслушивать замечания со стороны предполагаемого спонсора. Однако не теряйте контроля над вашим проектом или содержанием мероприятия: вы лучший эксперт в вашей работе!

4. Кредиты. Поддержка фирмами вашего проекта указывает банкам и другим фирмам на вашу финансовую состоятельность. Это может помочь в получении кредитов. Если за вами стоит мощная фирма, это делает более вероятным ваш финансовый успех.

5. Новые рынки, новые аудитории (клиентские группы). Фирма через свои контакты, клиентуру, персонал может дать вам выход на новые контактные группы, что будет крайне ценным вкладом в ваше дело. Для этого необходимо тщательно проанализировать структуру фирмы, потребности ее персонала и клиентов.

6. Поддержка в дальнейшем. Когда одна компания начинает какое-то дело, другая следует за ней. То есть сам факт поддержки вашего проекта будет одним из аргументов для поддержки его другими фирмами. 

7. Паблисити(. Фирма может иметь выходы на более дешевые места размещения оплачиваемой рекламы. Подумайте, что вам необходимо получить от компании в этом плане, и попросите об этом.

8. Общественные связи (PR(). Реализация проектов, поддерживаемых фирмами - хороший PR для   вашей организации, которая воспринимается как надежная, действующая и энергичная.

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Паблисити – публичность, известность, популярность; рекламирование деятельности организации.

PR/ПР (public relations) – планируемые, продолжительные усилия, направленные на создание и поддержание доброжелательных отношений и взаимопонимания между организациями и общественностью.

Что спонсорство может дать бизнесу

           НКО перед обращением к спонсору( помимо всего прочего необходимо подумать, что предложить взамен. При этом хорошо было бы знать, кто является клиентом фирмы или основным покупателем ее товара.

Спонсорство может дать бизнесу:

· Известность

· Улучшение имиджа( фирмы на местном и национальном уровне

· Рекламу товара, услуг

· Освещение деятельности фирмы с помощью СМИ

· Развлечение для сотрудников фирмы, для ее клиентов, покупателей, партнеров

· Улучшение внутрифирменных взаимоотношений

· Улучшение взаимоотношений с инвесторами

· Вовлечение в социальную деятельность и формирование позитивного имиджа на местном уровне

· Доступ к определенному рынку

· Ассоциирование конкретной фирмы с высококачественным или престижным мероприятием

· Привлечение новых работников

· Демонстрацию социальной ответственности( фирмы

· Налоговые льготы

· Обращение к фокусным группам

· Продвижение нового товара

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Имидж – целенаправленно формируемый образ, призванный оказать эмоционально-психологическое воздействие на кого-либо с целью популяризации, рекламы.

Социальная ответственность – отношение к неблагополучному состоянию отдельных групп населения или территории, которое обеспечивает непосредственное заинтересованное участие в деятельности по улучшению этого состояния (разрешении социальных проблем).

Спонсор - юридическое или физическое лицо, оказывающее на добровольной и бесприбыльной основе материальную поддержку благотворительной деятельности в целях популяризации  своего имени (названия), торго​вой марки и т.д.

Что бизнес принимает во внимание, решая выступить спонсором

1. НКО (или проект), с именем которой спонсирующая фирма будет ассоциироваться, не обязательно должна быть национальной, большой или престижной. Она может быть оригинальной, впечатляющей, интересной, новаторской, известной и т.д. 

2. Предполагаемая аудитория на спонсируемом мероприятии или круг лиц, охватываемых проектом, должны быть такими, которые интересует фирму как клиенты (имеют значение: возраст, доход, происхождение, род занятий, социальная группа, количество) или как влиятельные лица.

3. Тип проекта, который фирме предлагается  спонсировать, должен интересовать фирму в деловом плане, то есть соотноситься с ее продуктом,   желаемым   имиджем,   привлекаемой   аудиторией (клиентурой).

4. Выгоды для фирмы от участия в качестве спонсора (устроителям следует заранее подготовить их перечень):

· описание аудитории, присутствующей на мероприятии или контактирующей со спонсируемой организацией;

· насколько широким будет паблисити (благодарность спонсору на проспектах, плакатах, стикерах, программках, рекламах; благодарность в годовом отчете организации-устроителя...);

· какие будут задействованы средства массовой информации; будет ли освещен факт спонсорства фирмы;

· развлечения во время спонсируемого мероприятия (банкет, удобные места, дешевые билеты для сотрудников фирмы и т.д.); 

·  будут ли изготовлены специальные книги, сувениры, буклеты, пластинки, которые смогут служить долгим напоминанием о спонсоре, как и где они будут распространяться.

5. Сколько запрашивается денег? Как эта сумма соотносится с бюджетом фирмы, и насколько она разумна с точки зрения возможной выгоды, которую получит фирма от своего спонсорства? Достаточно ли этой суммы для хорошей организации мероприятия?
Определение  потенциальных спонсоров

К кому вы будете обращаться за финансовой поддержкой? Попробуйте составить таблицу. В первой колонке – перечислите коммерческие организации, которым ваша деятельность известна лучше всего. Во второй – бизнес структуры, которые мало, недостаточно знают о вас. В третьей – укажите тех, кто ничего не знает о деятельности вашей организации.

К кому вы будете обращаться? По крайней мере, очевидно, в двух последних колонках обозначено то поле деятельности, которое необходимо долго обрабатывать, для получения хорошего урожая.

Как привлекать средства бизнеса

Вы уже четко знаете какую проблему вы собираетесь решить. Вы знаете, как будете ее решать и что для этого необходимо. Вами собрана предварительная информация о спонсорах и вы знаете, к кому можно в принципе обратиться. 

Но как это обращение сделать наилучшим образом? Несмотря на то, что не существует никакой магической формулы для успешного фандрейзинга и никакого способа гарантированно получить ресурсы в ответ на просьбу, тем не менее, стоит попробовать поговорить об определенных правилах.

Правило четырех "П" 

• Правильно выбранная личность (тот, кто будет просить)

• Правильно подготовленное обращение

• Правильно выбранное время

• Правильный подход к донору

Необходимо, чтобы фандрайзер имел достаточный авторитет в глазах донора или же был просто профессионалом.

Стадии общения со спонсором

1. Соберите максимум информации о спонсоре.

2. Подготовьте все необходимое, для презентации своей организации.

3. Телефонный звонок.

4. Письмо.

5. Вторичный звонок и договоренность о встрече (мы вот вам письмо отправили).

6. Встреча и демонстрация проекта.

7. Получение согласия.

8. Получение пожертвования.

9. Благодарность.

10.Проверка результата, предоставление отчета и долгосрочные взаимоотношения.

Письмо-обращение за пожертвованием

Как не нужно писать письма:

Обращаемся к Вам за спонсорством, потому что бог велел делиться... Нам никто никогда не помогал и ничего не давал и не даст, наверное... Основная задача организации - сигнализировать о нуждающихся, а на это тоже деньги нужны...

Нет, на культуре нельзя экономить, поэтому помогите нам купить микро​фон и усилительную аппаратуру: душа музыки просит!

Прислать подробную информацию о нашей организации не можем, потому что у нас нет рекламных листков, но все, что захотите, можем рассказать по теле​фону... 

Наше сотрудничество с Вами будет развиваться следующим образом...

Финансовое положение нашего общества весьма прозрачно: есть текущий счет и круглая печать, а денег на нем нет...

Если Вы станете нашим спонсором, мы сделаем Вам хорошую рекламу, ведь наша организация успешно торгует рыбопродуктами... Срочно подтвердите получение от нас письма с обращением к Вам за бла​готворительной помощью...
На Ваши деньги мы решим нашу главную задачу - раскрепостить общение между членами клуба и сделать его более тесным...

Пример  письма с просьбой о пожертвовании:

Бланк

ИНСТИТУТ ПРОБЛЕМ ГРАЖДАНСКОГО ОБЩЕСТВА

Тел.: (095) 978-7358 Факс: (095) 978. 4664 Россия 123100, Москва, а/я 63

19. 03. 96

Президенту Агрохимпромстройбанка 

Колосову И. В.

Уважаемый Игорь Васильевич!

Возглавляемый Вами банк хорошо известен как один из наиболее крупных и надежных банков страны и как единственный, имеющий долгосрочные целевые благотворительные программы. Также хорошо известно, что, благодаря Вашей личной позиции, приоритетом благотворительной политики банка является по​мощь пожилым людям, и тысячи ветеранов-москвичей получают ее в центрах со​циального и медицинского обслуживания, финансируемых Вашим банком.

Эта деятельность дает основание предполагать, что банк будет участвовать в мероприятиях, посвященных 50-летию Победы, и мы хотим познакомить Вас с акцией "Свет в окошке", которую Институт готовит к этой дате.

В рамках акции к майским праздникам в квартирах 1000 одиноких москви​чей - инвалидов и участников Великой Отечественной войны будут вымыты окна, поскольку сами они сделать это не в состоянии и не могут заплатить за эту услугу. 

Проведенный Институтом опрос показал, что для пожилых людей невозможность встретить май - месяц самых светлых для них праздников - традиционно чистыми окнами усиливает чувство одиночества и заброшенности.

Оргкомитет акции отказался от первоначального замысла обратиться к москвичам с предложением выполнить на добровольных началах эту работу. Ведь, к сожалению, нельзя поручиться за каждого, кто пойдет домой к одинокому пожилому человеку. Лучше если это сделают государственные предприятия службы быта и работники социальных служб, которые имеют с ветеранами посто​янный контакт и будут нести ответственность.

В настоящее время ведется сбор средств для оплаты услуг (предполагается вымыть 3000 окон; мытье одного окна стоит 20 тысяч рублей), и уже собрано 30 миллионов рублей.

Будем рады, если Ваш банк захочет принять участие в акции взносом в 10 или более миллионов рублей, который будет принят нами с благодарностью.

Надеемся на развитие широкого сотрудничества в социальной сфере с Ва​шим банком.

С уважением,

Председатель Оргкомитета акции, член Попечительского совета Института

Н. А. Александрова 


По опыту России адресная рассылка писем с просьбой о пожертвовании хорошо срабатывает в следующих случаях:

· Если за помощью обращается организация известная многим людям.
· Если поддержка нужна на решение проблемы, хорошо понимаемой и  большинством людей.
· Если проблема хорошо «раскручена» в средствах массовой информации.
· Если запрашивается поддержка на срочные нужды (например, помощь жертвам недавней катастрофы).
Готовность к встрече со спонсором

Чтобы определить, готовы ли вы к встрече, посмотрите, есть ли у вас:

· подготовленное заранее письмо, 

· информационный листок или буклет, 

· подробное описание программ, 

· последний годовой отчет,

· примеры публикаций о вашей организации, 

· рекомендательные письма.
Мотивы благотворительности спонсоров

Подготовившись к общению со спонсором, попытайтесь уточнить мотивы, которые  им движут и помогают вам получить материальную поддержку проекта.

Результаты исследований показывают следующие варианты мотиваций спонсором:

Осознание важности самого себя. Повышение личного социального статуса или престижа.

Экономическая выгода - налоговые льготы, повышение имиджа фирмы, продвижение товара или реклама для компании.

Ответственность - чувство долга или моральные обязательства перед общественностью.

Альтруизм - спонсор движим искренним желанием изменить жизнь к лучшему. Этот мотив рождается из чувства любви и сострадания к ближнему.

В целом мотивы частных лиц могут быть уложены в три категории: рациональные мотивы, эмоциональные и нравственные.

Варианты действий в зависимости от  мотива спонсора:

· Рациональные мотивы. В этом случае ваш подход должен соотносится с личной выгодой дарителя – обычно это прямая или опосредованная реклама личности, фирмы, торговой марки, продукции.

· Эмоциональные мотивы. Вы должны вызвать в людях чувства страха, вины, стыда, любви, гордости, радости (например, приглашая людей поддержать  программы помощи детям - бродягам).

· Нравственные мотивы. Вы будете воздействовать на чувства справедливости и порядочности (например, если вы хотите собрать деньги на издание брошюры для девочек-подростков о половом воспитании).

Правила ведения переговоров

· Будьте внимательны, не перебивайте.

· Не «наезжайте» на собеседника. Не обвиняйте его в том, о чем он, может быть, понятия не имеет.

· Будьте изначально искренни и доброжелательны. Довольно глупо просить что-то у человека, которого заранее не любишь.

· Слушайте не только себя! Не превращайте деловой разговор в собственный монолог.

· Не старайтесь «перевербовать». Вам могут помочь или отказать в помощи, но почти всегда ваш собеседник менее всего расположен стать активистом вашей организации.

· Будьте компетентны в своей проблеме, но не отвечайте выдумкой на вопрос, если не знаете ответа. Никогда не отвечайте на вопрос, если вам его не задали

· Не хвастайтесь бедностью и убогостью.

· Говорите больше не о прошлом, а о будущем, которое пытаетесь построить.

· Не канючьте и не спорьте по НЕпринципиальным вопросам.

· Благодарите за все (предоставленные средства, затраченное время, полученный совет).

Работа с грантодателями 

Почему НКО важно освоить технологию подготовки грантовых заявок 


Конкурсы грантовых заявок (конкурсы проектов), сегодня один из самых эффективных механизмов поддержки  инициатив граждан. Помимо отбора наиболее перспективных проектов,  этот механизм помогает развитию организаций, объединяющих граждан - НКО. 

Почему это происходит? Потому что работая над проектом, пытаясь сделать его конкурентоспособным, люди вынуждены лучше разбираться в различных вопросах совместной деятельности, получать новую полезную для работы информацию, приобретать новые знания, умения. В этой связи грантовые конкурсы неизбежно будут все чаще использоваться в России для финансовой поддержки социально значимых проектов. 

Об этом свидетельствует хотя бы то, что в 2000г в Амурской области было проведено, по крайней мере четыре местных конкурса проектов (организаторы – отдел по делам молодежи Администрации Амурской области, Комитет по делам молодежи Администрации г.Благовещенска, Администрация г.Свободного, Дальневосточная Ассоциация  управления проектами «Амурнет»). В Благовещенске создан Фонд «Согласие», который строит свою работу с некоммерческими организациями на основе грантовых конкурсов.

Теперь можно сделать очевидный вывод: если НКО стремится к финансовой устойчивости, она должна освоить технологию подготовки грантовых заявок.  

Кто такой  грантодатель? 

· это отечественная или  зарубежная  благотворительная организация, оказывающая грантовую поддержку конкретным проектам,  соответствующим  ее  целям и задачам;

· грантодатель получает финансовые средства для выделения грантов от организаций и/или частных лиц, и принимает на себя обязательства по целевому  их использованию; 

· в соответствии с этими обязательствами грантодатель, в свою очередь, устанавливает определенные условия (правила) рассмотрения заявок и поддержки лучших из них.

Отношения с грантодателем

· это не отношения просителя и благодетеля, а отношения партнеров - успешно выполняя заявленный проект, вы помогаете грантодателю найти деньги на дальнейшее развитие его благотворительной деятельности; 

· максимально искренние, корректные отношения с грантодателем помогут вам подготовить заявку и успешно выполнить проект; 

· успешно выполнив грантовый проект, вы получаете опыт и значительно повышаете свои шансы на получение следующих грантов из любых  источников. "Провалив" проект, вы эти шансы заметно снижаете – информация о проблемных грантополучателях распространяется среди грантодателей очень быстро.


Если у вашей организации нет опыта работы с грантами с чего можно начать? Во-первых, неплохо разобраться в системе многочисленных организаций, оказывающих грантовую поддержку. Не стоит приобретать опыт, сразу принимаясь участвовать в международных грантовых конкурсах. Целесообразно нарабатывать опыт поэтапно, ставя перед собой реальные задачи.

Уровни грантовых программ
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Очевидно, движение по лестнице желательно начинать снизу. Не забывайте, что участвуя в грантовом конкурсе вы:

1. На местном уровне конкурируете с местными организациями.

2. На межрегиональном – с организациями не только своего, но и других регионов.

3. На национальном – с организациями из всех регионов России, которые направили заявки на конкурс.

4. На международном – с организациями не только российскими, но и зарубежными. На международном уровне есть еще одна особенность – вы общаетесь с грантодателем (ведете переписку, составляете отчеты, ведете телефонные переговоры на иностранном языке, как правило – английском).

Взвесьте все за и против, окончательное решение в каком грантовом конкурсе участвовать – принимает ваша организация и никто иной.

Учет интересов при составлении грантовой заявки


Часто, составляя грантовую заявку, организация включает в нее раздутый бюджет. При этом главный аргумент звучит примерно так: ведь нам все это надо! В этой связи, давайте попробуем обозначить различные группы интересов, которые стоит иметь в виду при составлении заявки.

	Интересы организации – грантозаявителя
	Интересы грантодателя
	Интересы клиентов организации – грантозаявителя

	Привлечение максимального объема дополнительных ресурсов, требующихся не только сегодня, но и в перспективе
	Успешное выполнение грантовых программ, то есть получение максимального эффекта от вложенных средств (максимальное число клиентов, максимальное влияние на решение 

проблемы, максимальный резонанс от выполнения проекта, максимальное число выступлений в СМИ о реализации проекта с упоминанием грантодателя) 
	Предоставленная возможность получения реальной помощи

	Различие интересов на примере создания кризисного центра для подростков, предусмотренного проектом организации-грантозаявителя



	Привлечение максимального объема людских, финансовых, материально-технических ресурсов для работы и развития кризисного центра для подростков. 

Ситуация идеальна, когда объем дополнительно привлеченных ресурсов таков, что позволяет их часть перераспределить на другие нужды организации.


	Кризисный центр будет создан и заработает таким образом, что существенно и позитивно повлияет на состояние проблем, приводящих подростков в кризисный центр.

Ситуация идеальна, когда СМИ наперебой сообщают об изумительном опыте работы кризисного центра, не забывая упомянуть финансовую поддержку грантодателя. Органы местного самоуправления, бизнес 

нашли дополнительные ресурсы  для развития центра и расширения сферы его деятельности.
	Наличие информации о специальном месте, где можно получить квалифицированную помощь в кризисных ситуациях. Удобный режим работы, высокое качество услуг.

Ситуация идеальна, когда центр известен, авторитетен, доступен для клиентов не зависимо от сезона, времени суток, места жительства. Помощь, получаемая в центре ощутима и значительна.



Из этого следует очень простой вывод: составляя заявку, нельзя ориентироваться только на интересы собственной организации. Вспомнить об интересах клиентов будет очень кстати. 

Однако, самое главное - составляя заявку – руководствуйтесь интересами грантодателя!

Рекомендации  начинающим грантозаявителям 

· Если вы  решили подготовить заявку на получение гранта -  не рассчитывайте на то что у вас это получится быстро и легко. Добротная заявка требует на подготовку от 2 до 8 недель.

Не откладывайте эту работу на последние дни, иначе ваши шансы на подготовку конкурентоспособной заявки будут минимальными. 

· Внимательно изучите информацию о конкурсной программе, системе работы грантодателя с грантозаявителями. 

Первый вариант - некоторые грантодатели практикуют первоначальное обращение заявителя с письмом-запросом. Затем, в случае положительного решения предоставляется полный текст заявки. При этом, важно знать требования грантодателя к составлению письма-запроса.

Второй вариант – это объявление конкретной грантовой программы. В информационном письме о такой программе указываются ее цели и задачи, поддерживаемые направления деятельности, описание организаций, которые могут принять участие в конкурсе, основные требования к подготовке заявок.

Третий вариант – грантодатель ведет постоянный прием заявок по обозначенным направлениям деятельности. В этом случае с требованиями по подготовке заявок можно ознакомиться у самого грантодателя (личные визиты, информационные буклеты, сайты и веб-страницы), у представителя грантодателя в регионах (личные визиты, переписка) в справочной литературе, в Ресурсном центре НКО.

Ваша заявка полностью должна соответствовать требованиям грантодателя. Убедитесь в том, что прочитанная информация понята вами и не может быть истолкована иначе. В заявке должны быть отражены все  требуемые грантодателем  разделы.

НЕ СТЕСНЯЙТЕСЬ лишний раз потревожить сотрудников грантодателя. Вы прослывете у них солидным, знающим грантозаявителем.

· Пишите, пишите и пишите. Изложенная на бумаге проектная идея более понятна и конкретна, лучше видны ее сильные и слабые стороны.

Старайтесь подбирать простые, понятные неспециалисту слова, избегайте использования специальных терминов или расшифровывайте их, не допускайте многозначного толкования ваших фраз.

Проверьте логику изложения всего текста: цель должна следовать из проблемы, задачи - из цели, методы - из задач, ожидаемые результаты должны полностью или частично решать проблему и отражать достижение цели.

· При подготовке заявки важно суметь взглянуть на нее глазами постороннего человека. 

Попробуйте представить себя на месте человека, который ничего не знает ни о вашей организации, ни о вашем замысле. Экспертам приходится просматривать десятки и даже сотни заявок из разных российских регионов. Посмотрите на заявку глазами такого эксперта. Насколько она понятна, убедительна, сильна? Насколько ее удобно читать? 

Сделайте для себя выводы -  что в заявке следует доработать.

Когда заявка будет написана, дайте ее прочитать коллегам, членам вашей семьи, друзьям, соседям. Прислушайтесь к их мнению, исправьте места, которые остались для них непонят​ными.

· Поинтересуйтесь, какая организация оказывает консультативную помощь грантозаявителям.  
Отправляясь на консультацию, подготовьте вопросы. По нашему опыту, при подготовке одной качественной заявки грантозаявители приходят на консультацию от 2 до 15 раз.

· Не спешите отправлять грантовую заявку.

Тщательная  проработка заявки повышает шансы на победу в конкурсе. Аккуратно оформленный и хорошо структурированный текст заявки дает определенные преимущества.

Просмотрите заявку еще раз - подумайте, не взяли ли вы на себя непосильных задач? Сможете ли вы полностью выполнить взятые на себя обязательства в указанный Вами срок и на указанные вами средства?

· Ваша  заявка может принимать участие одновременно в различных конкурсах на получение гранта. Но если эти заявки совершенно одинаковы, включая смету расходов, то при получении гранта по одной из грантовых программ вы должны известить об этом других грантодателей, которым отправлены аналогичные заявки.

Вы конечно этого можете и не делать, но если одну вашу заявку профинансируют  дважды - будьте уверены, что об этом все равно узнают и вам трудно будет рассчитывать на грантовую поддержку в дальнейшем.

Однако, вы можете свой большой проект разделить на несколько составных частей (в которых различные сметы расходов) и получить финансирование у нескольких грантодателей – это вполне нормально и допустимо.

Если для вас важны авторитет, имидж организации, то  не пытайтесь перехитрить грантодателя, эта попытка все равно приведет к негативным для вас последствиям.

· Факт подготовки и отправки грантодателю заявки вовсе не является гарантией получения гранта.

Чаще всего гранты предоставляются на конкурсной основе, их получают организации, которые смогут конкурс выиграть. Поэтому если вы не имеете опыт работы с грантами стоит начинать с региональных и межрегиональных конкурсов на предоставление грантов, а не всероссийских или международных. На таких конкурсах шансов добиться успеха у вас гораздо больше. 

Принято считать что эффективность вашей деятельности будет нормальной, если будет  профинансирована  каждая ваша десятая заявка (10%). 

Именно поэтому к подготовке заявок на гранты целесообразно относиться не как разовой пробе пера, а как к постоянной деятельности по привлечению дополнительных ресурсов для развития вашей организации. 

Такая деятельность называется ругательным английским словом фандрайзинг (фандрейзинг) и включает в себя не только подготовку заявок на гранты, но и привлечение материальных ресурсов из других возможных источников.

· Если вы отправили заявку и в ответ получили от грантодателя  массу вопросов, значит ваша заявка живет, здравствует и продолжает конкурсную борьбу. Значит ее не отсеяла по формальным признакам администрация грантовой программы.

Советуем вам скурпулезно ответить на все заданные вопросы и сделать это оперативно, иначе можете не успеть получить дополнительные очки, которые вам не помешают в конкурсе.

· Если вы получили сообщение о том, что ваша заявка не прошла по конкурсу, попытайтесь уточнить мотивы отказа и учесть их в дальнейшей работе. Не отчаивайтесь, шансы на успех прямо пропорциональны вашей целеустремленности, аккуратности,  сосредоточенности.

Не советуем вам «дожимать» грантодателя  назойливостью, попытками доказать что ваша заявка ОБЯЗАНА получить финансирование. Такими методами  вы только создадите себе скандальную репутацию и больше ничего не  добьетесь.

Часто грантодатель сам не принимает решения о том, какие именно проекты финансировать. Такие решения принимает Совет независимых экспертов, состоящий из российских специалистов высокой квалификации.  

· Вы получили сообщение о том, что победили в конкурсе на получение гранта? Поздравляем вас! Теперь, скорее всего, вам предстоит заключить договор с грантодателем и строго его соблюдать.

Грантодатель не только имеет право контролировать ход исполнения проекта и целевое использование средств, но, часто,  и  распространять информацию о грантополучателях. Поэтому о факте получения гранта, скорее всего,  узнают различные организации вашего и других регионов России.

Примерный образец заявки 

для участия в конкурсе Программы малых грантов 

ИСАР-Дальниий Восток «Завтра начинается сегодня»

Название проекта: «Организация управления бытовыми отходами и снижение загрязнения в населенных пунктах сезонного проживания в пригородной зоне г.Владивостока»

Название организации-заявителя, адрес: Общественная организация «Зурбаган», Приморский край, г. Владивосток, ул. Алеутская, 81, каб. 2. 

Руководитель проекта Ф. И. О. (полностью): Стародубцев Виктор Николаевич 

Запрашиваемая сумма в американских долларах: две тысячи двести семьдесят девять

Направление проекта:  здравоохранение и окружающая среда 

Регион проведения проекта: Приморский край, пригород г. Владивостока.

Сроки проведения проекта: 7 месяцев

Аннотация проекта: 

Проект направлен на улучшение качества окружающей среды, на принятие мер по предупреждению неблагоприятного воздействия загрязняющих веществ на здоровье человека. Проектом предусмотрено построение системы управления бытовыми отходами в садоводческих товариществах, которая касается: ограничений в образовании бытовых отходов; разумного разделения отходов и их посильной утилизации на своих участках; организации раздельного вывоза отходов; проведения мероприятий по очистке территории и рекультивации; воспитания бережного отношения к природе и гражданской активности, воспитания здорового образа жизни.

Описание организации: 

Общественная организация «Зурбаган» является некоммерческой организацией, учрежденной гражданами на добровольных началах для содействия гражданам в решении общих социально-хозяйственных задач ведения садоводства и огородничества, для проведения общественно-полезного отдыха граждан в летний период, а также проведения обучающих программ для населения г. Владивостока.

Организация возникла в 1990 году, как добровольное объединение энтузиастов. В 1991 году организация была зарегистрирована Управлением юстиции Приморского края, свидетельство о регистрации № 195 от 16 июля 1991 г. (ксерокопия свидетельства, устава – прилагается, Приложение 1). Учредители: Стародубцев Виктор Николаевич, Иванов Анатолий Михайлович, Никифорова Наталья Павловна.

Организация не является ни ассоциацией, ни ее членом.

В организации на постоянной основе работают двое штатных сотрудников: Стародубцев Виктор Николаевич и Никифорова Наталья Павловна. На добровольной основе работают 30 человек. Сотрудники занимаются организацией семинаров, проводят праздники, субботники, встречи, способствуют групповому общению людей, проводят  акции по очистке территории и работы по созданию модельных участков с использованием эффективных технологий по рациональному использованию природных ресурсов.

Члены организации (Лазарев А.И. и Стародубцев В.Н.) привлекались в качестве экспертов при реализации программы использования местных водных ресурсов (подземных вод в частности) для эксплуатации в качестве источников питьевой воды в г. Владивостоке. Четыре человека представляли тезисы докладов на Международной конференции по проблемам загрязнения окружающей среды. 

В 1992 году организация на средства Фонда братьев Рокфеллеров выполняла проект по проведению мониторинга состояния земельных ресурсов в бассейне реки Самарги в Приморском крае (см. рекомендательное письмо, Приложение 2). В 1998 году организация выполняла проект «Сад насекомых», средства были выделены в рамках программы «Что посеешь, то пожнешь», реализуемой неправительственной благотворительной организацией ИСАР Дальний Восток.

Организация имеет свою материально-техническую базу: автомобиль марки Жигули; компьютер, принтер; арендует помещение по адресу, указанному в анкете заявителя. Кроме этого для проведения семинаров имеется семенной материал редких цветущих растений.

Организация сотрудничает с общественным экологическим объединением педагогов «Солнечный мир» и государственным учреждением ПИППКРО, которое постоянно приглашает сотрудников организации для проведения курсов и семинаров и практикумов для учителей (см. письмо о сотрудничестве, Приложение 3). Публикации о работе организации имеем возможность разместить в любых СМИ регионального уровня. 

Основными источниками финансирования организации являются членские взносы членов организации, средства грантов, а также средства, выделяемые государственными организациями на проведение обучающих программ.   

Постановка проблемы:

Когда в природной среде оказывается незначительное количество отходов, они подвергаются естественному разрушению, уничтожению и это не вызывает негативных последствий в окружающей среде, не сказывается на здоровье человека. Но часто процесс разрушения отходов идет очень медленно, значительно медленнее, чем они накапливаются. Возникают свалки различного мусора, часто очень вредного для человека и природы. 

В таких свалках накапливаются различные патогенные вещества, тяжелые металлы в частности. Кроме этого неорганизованные свалки около больших дачных массивов находятся вблизи или даже прямо на берегах водоемом, рек, ручьев. Такая вода не может использоваться не только для питья, но и для полива. Часто садоводы сами не могут утилизировать накапливающиеся на участке или на общей свалке отходы; сложно и дорого организовать централизованный вывоз бытовых отходов. Усилению проблемы способствует и недостаточный уровень сознания садоводов и прочих земледельцев в вопросах защиты окружающей среды. Происходит крупномасштабное загрязнение окружающей среды вокруг территорий садоводческих товариществ. 

Так территория садоводческого товарищества «Учитель»  захламлена не только строительным мусором, но и загрязнена ядохимикатами, лакокрасочными материалами в упаковке, герметичность которой нарушена. 

Как показывают данные санэпидемнадзора, в 1998 году было зарегистрированы три случая заболевания холерой граждан, которые летом проживали на территории дачных районов г. Владивостока и пользовались водой из ручьев, протекающих поблизости. Кроме этого, зафиксирован холерный вибрион в одном из водоемов, находящимся вблизи товарищества «Учитель». Пробы воды, отобранные из ручья Осиновый (ниже по течению от территории товарищества «Учитель») в июле 1998г. содержали соединения ртути в объемах в 1,7 раз превышающих предельно допустимую норму.

Все это является необходимым обоснованием того, что проблему управления бытовыми отходами и снижения загрязнения вокруг садоводческих и иных товариществ надо решать.

Цель проекта: улучшение качества окружающей среды, предупреждение неблагоприятного воздействия загрязняющих веществ на здоровье человека в населенных пунктах сезонного проживания в пригороде г.Владивостока. 

Задачи проекта: 

1. Освободить территории двух садоводческих товариществ от бытовых отходов.

2. Обучить членов двух садоводческих товариществ экологически грамотному подходу к утилизации бытовых отходов, мерам предупреждения заражения при использовании в качестве питьевой - воды из местных водоемов.

3. Подготовить, издать и распространить методические рекомендации по организации управления бытовыми отходами на территории садоводческих товариществ.

Методы:

Пути решения задачи 1

· Разработка системы сбора и разделения бытовых отходов.

· Выбор мест для раздельного сбора бытовых отходов. 

· Разделение отходов.

· Централизованный вывоз отходов с неорганизованных свалок и помещение их на подготовленные места.

· Реабилитация территорий (посадка растений на территориях очищенных от мусора).

Пути решения задачи 2

· Изготовление и установка 4 щитов с информацией о правилах соблюдения чистоты на участках и территориях, прилегающих к ним.

· Проведение 4 семинаров с членами садоводческих товариществ по разъяснению и обучению управлением бытовыми отходами, мерам предупреждения заражения при использовании в качестве питьевой - воды из местных водоемов (программы семинаров – Приложение 4). 

· Распространение методических рекомендаций среди членов садоводческих товариществ и всех желающих.

Пути решения задачи 3

· Сбор материалов для методических рекомендаций.

· Написание методических рекомендаций.

· Издание рекомендаций (договор с издательством – Приложение 5; приблизительный макет брошюры – Приложение 6).

· Распространение брошюры среди членов двух садоводческих товариществ в выходные дни.

· Распространение брошюры среди всех садоводческих товариществ г.Владивостока на собраниях этих товариществ.

Рабочий план

I этап

	Мероприятие
	Срок с момента подписания договора о гранте
	Исполнитель

	Изготовление и установка щитов; выбор и подготовка образцовых площадок по раздельному сбору отходов; проведение обучающего семинара для руководителей садоводческих товариществ, членов товариществ и всех желающих.
	1-2 месяцы
	Стародубцев В.Н.

Лазарев А.И., добровольцы.

	Приобретение, завоз емкостей для раздельного сбора; раздельный сбор отходов в емкости; централизованный вывоз отходов; размещение отходов на подготовленных площадках; формирование ландшафта и посадка растительности на территориях очищенных от мусора. 
	2-3 месяцы
	Лазарев А.И.

Никифорова Н.П.

Курочкин Ю.И., добровольцы.

	Проведение обучающего семинара для руководителей садоводческих товариществ, членов товариществ и всех желающих
	3-4 месяцы
	Стародубцев В.Н.

Сурок В.В.

	Предоставление промежуточного отчета грантодателю
	4 месяц
	Никифорова Н.П.

Курочкин Ю.И.


II этап

	Проведение двух обучающих семинаров для руководителей садоводческих товариществ, членов товариществ и всех желающих.
	5 месяц
	Лазарев А.И.

Стародубцев В.Н.

Сурок В.В.

	Подготовка, написание, издание методических рекомендаций по управлению бытовыми отходами.
	5-6 месяцы
	Стародубцев В.Н.

Курочкин Ю.И.

	Распространение брошюры
	6-7 месяцы
	

	Предоставление окончательного отчета грантодателю
	7 месяц
	Лазарев А.И.

Никифорова Н.П.


Пути распространения информации

Информация о проекте будет помещена в газетах «Владивосток», «Новости» (на 1 этапе две заметки, на 2 этапе 2 заметки). Сюжет о вывозе отходов, реабилитации территорий, очищенных от мусора будет показан на телевидении (договор с телерадиокомпанией «Владивосток» прилагается см. Приложение 8).

Предложения по оценке результатов проекта

Результатами проекта будут улучшение качества окружающей среды, предупреждение неблагоприятного воздействия загрязняющих веществ на здоровье человека. Оценить результаты проекта можно по следующим показателям:

1. Количество вовлеченных граждан в акции по ликвидации свалок.

2. Количество обученных на семинарах граждан.

3. Количество очищенных от бытовых отходов и реабилитированных территорий (не менее шести свалок, площадью до 650 кв. м).

4. Количество мест подготовленных для раздельного сбора отходов.

5. Количество распространенных методических рекомендаций.

6. Качество проведенного обучения (по результатам анализа опросных листов слушателей).

7. Отзывы руководителей двух садоводческих товариществ о проведенной работе.

8. Отзывы руководителей 5 садоводческих товариществ о качестве изданной брошюры.

Оценка перспективы развития проекта

     В перспективе, влияние проекта выразится не только в том, что будет проведена очистка территорий от незапланированных свалок, но и в том, что обученные на семинарах люди и люди, принявшее непосредственное участие в ликвидации свалок, в подготовке мест для раздельного помещения отходов будут сами поддерживать систему управления отходами, а также смогут обучить других граждан полученным навыкам.

     После окончания проекта предполагается приобретение экологически чистой установки для сжигания отходов на территории садоводческих товариществ. Кроме этого планируется провести семинары по управлению бытовыми отходами в других садоводческих товариществах пригородов Владивостока, Артема и Находки, распространение там методических рекомендаций. Средства на приобретение установки частично выделены администрацией города Находка (письмо, подтверждающее готовность содействовать проекту – Приложение 7). Кроме этого предполагается изыскать средства на проведение семинаров в других городах через продажу земли, полученной с помощью вермикультуры (червеводства).

Смета расходов (в долларах США)

I этап

	Статья расхода
	Запрашивается у  ИСАР ДВ
	Имеется

	Емкости для отходов
	$ 200
	$0

	Жесть для щитов, краска масляная
	$50
	$0

	Канцелярские товары
	$50
	$0

	Приобретение саженцев
	$200
	$100

	Покупка земли
	$200
	$0

	Малоценные быстроизнашивающиеся предметы 
	$40
	$0

	Аренда машины
	$30
	$20

	Оборудование: 

Компьютер

Принтер
	$0

$0
	$800

$300

	Оплата труда исполнителям, привлеченному специалисту
	$400
	$0

	Налог с ФОТ
	$158
	$0

	ИТОГО по 1 этапу
	$1328
	$1220


II этап

	Статья расходов
	Запрашивается у ИСАР ДВ
	Имеется

	Расходные материалы
	$70
	$0

	Видеокассеты
	$3
	$0

	Типографские расходы (тираж 1000)
	$300
	$0

	Фотоуслуги
	$20
	$0

	Оплата труда исполнителям, привлеченному специалисту
	$400
	$0

	Налог с ФОТ
	$158
	$0

	ИТОГО по 2 этапу
	$951
	$0


Приложения: 

· копия свидетельства о регистрации и копия устава организации – Приложение 1;

· рекомендательное письмо от Фонда братьев Рокфеллеров – Приложение 2;

· письмо о сотрудничестве от учреждения ПИППКРО – Приложение 3; 

· учебные программы семинаров – Приложение 4;

· договор с издательством «Дальпресс» – Приложение 5;

· приблизительный макет брошюры – Приложение 6;

· письмо, подтверждающее готовность содействовать проекту от администрации г.Находка – Приложение 7.

· договор с телерадиокомпанией «Владивосток» – Приложение 8.

! 
Все грантодатели предъявляют  специальные требования по оформлению заявок на получение гранта. Следовательно, приведенный выше образец  не является рецептом  грантовой заявки на все случаи жизни! Образец лишь дает представление о логике, структуре и оформлении заявки на получение гранта .  

 Поэтому при подготовке заявки необходимо руководствоваться условиями и требованиями конкретного грантодателя  или конкретной грантовой программы. 

Характерные черты успешных заявок

· Контакт с грантодателем до отправки грантовой заявки

· Аккуратное и точное следование правилам и условиям грантодателя

· Свидетельство компетентности заявителя в сфере направлений грантовой программы, заявленного проекта

· Логичный и понятный план действий по решению поставленных в проекте  задач и  достижению сформулированной цели

· Хорошая структурированность и оформление

· Документированные запросы на бюджет

· Свидетельство заинтересованности местного сообщества в реализации проекта (письма поддержки, гарантии частичного финансирования из местных источников)

Характерные черты отвергнутых заявок

· Не соответствует миссии, приоритетам, правилам или условиям грантодателя

· Свидетельство некомпетентности заявителя в сфере направлений грантовой программы, заявленного проекта

· Плохо разработанный план действий

· Технические ошибки

· Недостаток деталей

· Не соответствие разделов проекта  друг  другу 

· Раздутый и/или необоснованный бюджет
· Отказ от представления дополнительной информации по запросу грантодателя или ее задержка

В помощь фандрайзеру

                                   Два мифа о фандрейзинге

1. "В России, с ее экономическими, социальными и множеством   других   проблем,    нет   денег   на  благотворительность, а если и есть, то их все равно не дают."

"Благотворительные деньги" в  России  есть.  Сам  факт существования и работы  целой армии российских негосударственных организаций подтверждает это. Из опыта общения с сотрудниками некоммерческих организаций можно сделать вывод, что абсолютное большинство неудач при сборе пожертвований   вызвано   недостаточной   подготовкой   и неправильно выбранным стилем поведения при переговорах о пожертвовании.

2. "Государство и бизнес ДОЛЖНЫ финансировать работу некоммерческих организаций"

Наши организации созданы нами самими на наш страх и риск и никто не собирается финансировать нас, лишь только потому, что мы добровольно взвалили этот груз на свои плечи.

Что нужно делать при поиске средств

•  предлагать донорам что-либо реальное за их вклад;

•  привлекать как можно больше материальных ресурсов: продукции и услуг;

•  вести и сохранять записи всего, что вы делаете;

•  извлекать максимум из каждой возможности;

•  иметь цель;

•  знать непосредственные нужды и цели ваших партне​ров;

• собирать команду до и после каждого события для по​ощрения и установки оперативных целей;

•  думать позитивно;

•  использовать разные подходы к поиску средств.

Чего нельзя делать при поиске средств

•  позволять одному человеку контролировать и управ​лять финансами, всегда должен быть человек, который может проконтролировать операции;

•   полностью полагаться на единственного донора;

• допускать, чтобы поиск средств разрушил основную деятельность организации и, наоборот, не пускать сбор средств на самотек;

•  полагать, что по всем полученным обещаниям ав​томатически будет все выплачено - возможно, придется напоминать донорам об их обязательствах;

•    базироваться на импульсах, не имея четкого плана;

•    приходить на встречу неподготовленным, без конкрет​ных предложений;

•   тянуть все до последней минуты. 

Что стоит иметь в виду, занимаясь привлечением ресурсов

· Организация должна заботиться о сокращении текущих расходов не меньше, чем о  получении новых средств.

· Бюджетные средства организации проще получить, если она объединится с  профильной государственной структурой для лоббирования общих интересов.

· В условиях обостряющейся между организациями конкуренции за источники ресурсов, смогут получать только организации, работающие на профессиональном уровне.

· Организации бесполезно обращаться за поддержкой к тому, кто четко заявил о своих приоритетах, не совпадающих с приоритетами организации.

· Практически каждая организация имеет ресурсы, которые она может «обменять» на нужные ей услуги.

· Если на деятельность в целом организация не находит достаточно ресурсов, она может найти такое направление своей работы, которое будет привлекательным для доноров.

· При планировании ресурсов проанализируйте финансовые и другие возможности клиентов, в пользу которых вы действуете; возможно, часть из них обладает ресурсами, которые вы собираетесь искать на стороне.

· Для организации,   осуществляющей   деятельность,   которая требует   непрерывного финансирования, основным источником ресурсов может стать ее собственная коммерческая деятельность.

· Каждая организация производит интеллектуальные продукты - методики, технологии, информацию и т. д. -  которые могут быть проданы или обменены на нужные ей услуги.

· Если организация не находит средств на финансирование собственной программы в целом она может попытаться включить ее как составную часть в действующие и финансируемые программы других организаций.

· Наличие действующих доноров повышаете вероятность получения поддержки от спонсоров  потенциальных.

· Многим легче оказать организации бесплатную услугу или передать материальные ценности, чем дать деньги на оплату этих услуг или на приобретение этих ценностей.

· Если организация не может найти средства на осуществление глобального проекта, его можно разделить на небольшие составные части и искать финансирования для каждой отдельно.

· На проекты, в осуществление которых организация уже вложила собственные средства, легче найти спонсоров, чем на проекты, существующие только в виде идей.

· Не отказывайтесь от товаров, которые вам предлагают бесплатно, только потому, что вам нужны именно деньги - любой товар может быть превращен в деньги.

· Высокая общественная оценка результатов мероприятия, которое финансирует разовый спонсор, поможет превратить его в постоянного спонсора.

· Учреждение или фирма окажет значительно большую помощь, если ее сотрудники становятся  клиентами организации.

· Доноры дают деньги не тем организациям, у которых хорошие идеи, а тем, которые могут  реализовать их наилучшим образом.

· Донор, давший деньги организации, находится от нее в такой же зависимости, в какой организация, их получившая, находится от спонсора.

· Получая деньги от спонсоров, организация берет на себя обязательство приносить пользу обществу не только от своего, но и от их имени.

· При поиске средств, учитывайте, что охотнее всего доноры дают деньги на программы, ориентированные на местные нужды.

· Обращаться к потенциальным донорам желательно за тем, чем они располагают по роду своей деятельности.

· Вероятность организации получить поддержку увеличивается, если она предлагает потенциальному донору помощь в разрешении его собственных проблем.

Дюжина ошибок начинающего фандрайзера

1. Неясные, плохо сформулированные обращения.

2. Неполный пакет документов, необходимых для принятия решения.

3. Ваш проект не вписывается в сферу интересов предполагаемого донора.

4. Вы просите средства в срочном порядке.

5. Раздутый, неточный бюджет.

6. Вы не можете незамедлительно предоставить дополнительную, запрашиваемую донором информацию.

7. Плохо подготовленный доклад по проекту.

8. Опоздание на назначенную встречу.

9. Внезапные, без предварительной договоренности, визиты к донору.

10. Многочисленные звонки потенциальному донору, не имеющие четко поставленной цели.

11. Скептические высказывания в беседе с донором в отношении других НКО.

12. Запоздалые или неудачно (небрежно) выполненные отчеты об использовании уже полученных от донора средств.

Правила психологической самозащиты фандрайзера

· Нельзя просить помощи у человека и тихо его ненавидеть. Люди всегда это чувствуют и вряд ли это расположит их к вам и вашей просьбе. 

· Не огорчайтесь, если из десяти человек, к которым вы обратились, восемь (в лучшем случае) вам  откажут. Ни в коем случае не рассматривайте произошедшее в качестве личной неудачи ! 
Помните, что по наблюдению специалистов, большая часть пожертвований происходит между пятой и десятой просьбой (адресованной одному и тому же донору).

· Будьте всегда великодушны. Задайте себе соответствующую психологическую установку. После неудачной встречи подождите… Может быть через несколько дней раздастся телефонный звонок и донор вам сообщит о пересмотре своего прежнего решения.
· Имейте в запасе ответный жест добра. Перед тем как отправиться на переговоры, вспомните: любому нормальному человеку свойственно на сделанное добро отвечать добром. Подумайте, какую помощь ваша организация может оказать именно этому предполагаемому донору.
Кроме того, зная что вы можете чем-то отблагодарить вашего собеседника за поддержку, вы будете чувствовать себя гораздо увереннее - не просителем с протянутой  рукой, а деловым посетителем. 


· Сумейте начать нелегкий разговор о пожертвовании непринужденно. Сделать это не так и трудно, если спокойно и заранее продумать собственный «сценарий первой минуты». Вариантов миллион. Какой именно подойдет – зависит от вашего темперамента и фантазии. А также от возраста, должности и пола вашего собеседника.
Этика фандрайзера

Фандрайзеры должны:

· действовать в соответствии с самыми высокими стандартами и видением своей организации, некоммерческого сектора и своей совести;

· избегать даже видимости непрофессионального и преступного поведения;

· уметь разглядеть пределы своей профессиональной компетентности и заботиться о повыше​нии профессионального уровня;

· своим поведением повышать доверие к профессии фандрайзера;

· вскрывать все отношения, где может присутствовать конфликт интересов;

· ценить плюрализм и культурные различия и относиться ко всем людям равно уважительно;

· быть ответственными за соответствие деятельности организации требо​ваниям закона и другим регулирующим установлениям;

· ценить интересы, свободу выбора и право на конфиденциальность всех, с кем фандрайзеры общаются профессионально;

· придерживаться принципа, что вся информация о донорах, собранная данной НКО, является ее собственностью и не может быть использована или передана кому-либо иначе, как по ее распоряжению;

· давать донорам право удалять их имя из списков, которые могут быть проданы, переданы или обменены организацией;

· соблюдать конфиденциальность и не раскрывать информацию лицам, не имеющим право на получение этой информации;

· заботиться о том, чтобы кампания по фандрейзингу четко соответствовала миссии организа​ции, и о том, чтобы НКО гарантировала правильное использование собранных средств;

· по мере возможности следить за тем, чтобы собранные средства использовались в соответствии с пожеланиями донора;

· по мере возможности обеспечивать своевременность предоставления отчетов и получение согласия доноров в случае необходимости изменения целей использования их вкладов;

· по мере возможностей обеспечивать информирование потенциальных доноров относительно всех аспектов (в том числе и налоговых последствий) их возможного дара;

· действовать в соответствии с федеральными и местными законами. 

Привлечение добровольцев и работа с ними

Добровольчество - деятельность столь же выгодная для людей, ищущих помощь, сколь и для самих добровольцев, потому что:

Добровольчество - это способ

· строить социальные отношения,

· применять на практике свои моральные и религиозные принципы,

· получить новые навыки,

· найти поддержку и друзей,

· почувствовать себя способным что-то совершить,

· почувствовать себя нужным и полезеным.

В любой  сфере  деятельности  НКО  можно опираться только на три основных ресурса: время, люди и деньги. Чаще всего все жалуются на отсутствие денег, забывая, что при некоторой изобретательности и привлекательности идей вашей организации этот недостаток можно восполнить за счет привлечения людей и заблаговременного планирования своих действий. 

В России есть немало добровольцев, готовых немного поработать бесплатно, если они убеждены, что это поможет претворению их идей в жизнь. Надо только их найти, заинтересовать и дать им выполнимое, интересное задание.

Самым главным признаком добровольчества является то, что  доброволец часть своего  свободного времени, а следовательно  сил, энергии, знаний, опыта  без принуждения или указания безвозмездно тратит  на выполнение деятельности, которая приносит  пользу другим людям или обществу в целом.

Мотивы, по которым люди могут оказать вам помощь, различны: либо они в такой степени разделяют ваши идеи, что готовы пожертвовать для них своим личным временем, либо у них много времени и они просто хотят познакомиться с интересными людьми, либо надеются на какие-либо блага в будущем (получение работы, назначение на какую-либо должность и т.д.). 

Еще   одним  мотивом   являются  причины нравственного и религиозного характера. На протяжении всей истории человечества   добровольная   забота,   помощь,   сочувствие   и самопожертвование основывались на вечных этических принципах, в том числе на справедливости и милосердии.

Наконец, добровольцы могут просто хотеть немного разнообразить рутинный ход своей жизни и рассчитывают на получение морального удовлетворения. Эти ожидания должны учитываться и, по мере возможности, исполняться.

НКО следует иметь специального  сотрудника, ответственного за работу с добровольцами. Он помогает  руководству определить потребность в людях и составляет план набора добровольцев. Ответственному за работу с добровольцами надо подумать и о том, в каких условиях люди будут трудиться, что нужно для обеспечения  работы  добровольных помощников. Наверное с такой работой лучше справиться тот, кто сам умеет организовать свое время и добиться поставленной цели.

Очень важно, чтобы добровольные помощники чувствовали себя частью команды. Приглашайте их на ваши мероприятия, концерты, создайте подобие доски почета в вашем офисе, торжественно поблагодарите всех своих помощников.   

Наконец, если работать было весело, люди были интересные, а в их деятельности были смысл и азарт, то вы наверняка сможете рассчитывать на этих добровольцев и в дальнейшем.

Процесс подготовки к работе с добровольцами
I. Выявление потребности организации в добровольцах

Выявить потребность организации в добровольцах можно двумя способами. Давайте назовем подходы в анализе потребности организации в добровольцах как первый - «проектный», второй -  «внутриорганизационный». 

Первый – «проектный подход»:

1. Осознайте проблему, определите цель и сформулируйте конкретные конечные результаты проекта. 

2. Проанализируйте ваши ресурсы. Составьте список имеющихся и требуемых ресурсов.

3. Проанализируйте возможные альтернативные варианты реализации проекта.

4. Решите, есть ли  деньги для  оплаты необходимых людей, если нет, то в план по реализации проекта вставьте пункт по привлечению добровольцев. Определите ответственного за это и сроки набора. Если деньги есть, то давайте подумаем, чем еще кроме экономии финансов нам помогают добровольцы. Может быть, они нам дают такое, что очень сложно купить ? 

Второй - «внутриорганизационный»:

1. Опишите ту работу, которую необходимо выполнять для устойчивого функционирования организации. 

2. После описания следует сгруппировать описанные виды деятельности по сходным признакам.

3. Сравните построенную картинку с существующей и определить «узкие места», т.е. те функции, которые или ни кто не выполняет, или они реализуются не в полной мере.

4. Определите совместно с сотрудниками организации ответственных людей за работу в выявленных «узких местах». 

Если «узкие  места» затрагивают чью-то индивидуальную ответственность, то эту работу следует провести непосредственно с этим сотрудником. Определить какая часть работы останется у него, а какую он готов делегировать. 

5. Решите, можно ли сгруппировать делегируемые функции вокруг каких то новых должностей.

6. Определитесь будет ли это оплачиваемая работа или на добровольческой основе. 

Оба подхода будут эффективными только тогда, когда анализ потребности организации в добровольцах проводится совместно всеми членами, сотрудниками организации.
II. Описание работы, которую будут выполнять добровольцы

Что такое описать работу?  Это довести до добровольца:

1. Что он будет делать.

2. Особенности его работы.

3. Время и место работы.

4. С кем из организации он будет работать.

5. Дополнения (льготы, поощрения, карьера).

6. Кто его клиенты.

7. Степень его ответственности.

8. Необходимость в дополнительном обучении.


Нет ничего страшнее для работы с добровольцем, чем обмануть его ожидания. Эти ожидания в первую очередь связаны с ожиданием конкретной  работой.


Однажды, одному из добровольцев задали вопрос: “Когда для тебя был самый трудный момент в работе с нами?”, то он ответил:  “На третий день без работы. Если бы я ее тогда  не получил, то, вряд ли бы пришел снова”. 


 Если эти ожидания не оправдываются, то у человека возникает чувство разочарования, не только в данном случае, но и возможно в связи с добровольчеством вообще. 

Сделайте описание работы, с учетом следующих правил:

· скучную работу разбейте на несколько мелких частей;

· к творческой работе привлеките несколько человек;

· точно определяете время и место работы;

· назначаете ответственного человека, к которому могут обратиться добровольцы;

· точно опишите ожидаемый конечный результат в количественном виде;

· время работы спланируете так, чтобы она не занимала целый день, а лишь несколько часов;

· в описании покажите, какую пользу может принести труд добровольца окружающим, его социальную значимость;

Работа должна соответствовать рекламируемому описанию, быть конкретной.

III. Анализ требуемых ресурсов и составление списка необходимых материалов и инструментов, а так же  условий для работы

Посмотрите, какая это  работа, что требуется для ее выполнения. Почти любая работа  требует, какого то предварительного материального вклада или приложения усилий. 

Доброволец приходя в организацию выполнять какую-то работу не несет с собой спецодежду или инструмент. Если ваши добровольцы будут ломать стену для будущего клуба с помощью лопат, то завтра они могут и не прийти. 

Что может потребоваться для работы добровольцев:

1. Необходимый для работы инструмент (компьютерная программа, книги, лом).

2. Спецодежда (халат, сапоги, тапочки, солнцезащитная кепка).

3. Расходные материалы, необходимые для выполнения работы.

4. Специальное рабочее место.

5. Сопровождение процесса работы (транспорт, вода для полива).

6. Прямые расходы  добровольцев (проезд к месту работы, обед, прививки). 

IV. Описание необходимых профессиональных навыков добровольца 

Описание требуемых характеристик добровольца или составление его профессионального портрета должно быть в соответствии с заявленной работой. Не следует завышать требования. Если возможно, то следует заложить обучение  добровольца. Это может быть дополнительным элементом его удержания в организации, но не забудьте в этом случае предварительно заключить с ним письменный договор. 

Показатели для составления  портрета требуемого добровольца:

	Стандартная информация
	Дополнительная информация

	Деловые качества
	Требуемое в работе постоянство

	Необходимое время, затрачиваемое на работу
	Местожительства (кто живет рядом с нашим офисом)

	Личные качества
	Профессиональные знания

	Квалификация
	Интересы, увлечения

	Возраст и пол
	Принадлежность к определенной социальной группе

	Но главное в добровольце – это его заинтересованность, понимание, что, помогая окружающим, он может принести пользу и себе. 


Помните, что  не справедливо ожидать от каждого добровольца выполнения того же объема и качества работ,  что и от оплачиваемых сотрудников.

Набор добровольцев

Определите стратегию набора. Стратегия зависит от типа работы.  Если это проведение  массовых мероприятий, где есть разнообразие работ, то можно обратиться через СМИ ко всем желающим. Это наиболее простой способ привлечения добровольцев, но и менее эффективный, чем непосредственное обращение к человеку.  


К наиболее эффективным, но и наиболее трудоемким способам, относится непосредственная работа с целевой группой. Для этой работы подготавливаются агитаторы, которые приглашают людей стать добровольцами.


Не стоит забывать и о таком способе привлечения добровольцев, как личные связи сотрудников и членов организации. Они особенно могут потребоваться при наборе добровольцев для отдельных видов работ, требующих большей степени ответственности. 

Выбрав стратегию, необходимо определить  способ, с помощью которого планируется привлекать добровольцев. Среди способов могут быть следующие:

1. Распространение информации через СМИ.

Заявления о конкретной потребности в добровольцах, решающих важную социальную задачу делают подаваемую СМИ информацию более актуальной.  Поэтому журналисты и редакторы новостей охотно ее берут и размещают, причем очень часто бесплатно.

2.  Рассылка писем. 

Например, Благотворительное общество "Невский Ангел" из Санкт-Петербурга использовал для этого такое письмо.

Уважаемый _______________________________

Предлагаем Вам принять участие в благотворительной деятельности общества «Невский ангел» в качестве волонтера (добровольного помощника). 

В нашем обществе сегодня около 250 волонтеров - мужчин и женщин разных возрастов, профессий, интересов, но всех их, объединяет желание помочь более слабому и друг другу. Поэтому в нашем коллективе царит особая доброжелательная атмосфера и полное взаимопонимание. По средам работает Клуб волонтеров. Возможно, Вы встретите здесь друга, близкого человека, а может быть и свою судьбу.

Благотворительное общество "Невский ангел" существует с 1988 года. Одним из основных принципов его работы было и остается широкое привлечение общественности к выполнению различных программ и проектов социальной помощи населению.

До6ровольные помощники выполняют такую работу без оплаты, в свободное время, с учетом их сил и способностей.

Мы приглашаем Вас принять участие в одном, из проектов программы «Волонтерство»:

· социально-бытовая помощь немощным и инвалидам;

· организация детских праздников для тяжелобольных детей в больницах:

· экстренная помощь населению;

· восстановление культурно-исторических и духовных центров Санкт-Петербурга и области.

Беседа-ориентирование с новыми добровольцами - каждый вторник, с 14.00 до 17.00 ч. по адресу: Гороховая ул., 5. Благотворительное общество "Невский ангел». Центр волонтеров.

Свои вопросы Вы можете задать по телефону: 315-54-45.

3. Работа с целевой группой(:

-     выступления агитаторов;

-     проведение тематических семинаров;

-     раздача информационных листков среди участников    различных мероприятий;

-     организация практик для студентов и школьников;

-   организация выставок, рассказывающих о добровольчестве на предприятиях, учебных заведениях;

· добровольцы приводят с собой других добровольцев, своих друзей и знакомых, держите их в курсе ваших потребностей в добровольцах;

· клиенты организации могут стать лучшими добровольцами, так как осознают приносимую пользу на личном опыте.

4. Работа с населением:

- информация пассажиров общественного транспорта по внутреннему радио (положительный опыт подобной рекламы имеется в Горно-Алтайске);

-   расклейка рекламных объявлений;

-   участие в массовых мероприятиях в качестве добровольцев (работая среди людей,  добровольцы не только выполняют заданную работу, но и могут выступать в качестве агитаторов, используя  личный пример);  

- агитационные столы и стенды на массовых мероприятиях или в широко посещаемых населением местах.

________________________________________________________________________________

ОСНОВНЫЕ ПОНЯТИЯ:

Целевая группа (целевая аудитория) – группа населения, на которую нацелена деятельность организации. В случае привлечения добровольцев, это могут быть студенты, специалисты в определенной сфере деятельности и т.д.

Уточнение мотивации добровольцев

Почему люди работают бесплатно? 


Вот в вашу организацию пришел человек. Он пришел и сказал, что готов выполнять необходимую работу на добровольческой основе.  Почему  он к нам пришел? Что ищет? Какую проблему для себя пытается решить? Какая нужда подтолкнула его к этому поступку? 


Вот в вашу организацию пришел другой человек. Он пришел и сказал, что готов выполнять необходимую  работу за определенную оплату.  Почему  он к нам пришел? Что он ищет? Какую проблему для себя пытается решить? Какая нужда подтолкнула его к этому поступку?  

Вы можете сказать, что во втором случае достаточно легко ответить на существующие вопросы. Особенно «что он ищет».  Конечно же - деньги.  А если спросить: «А зачем ему деньги?»,  то последует ответ : «Что бы удовлетворить свои потребности.» То есть у человека есть мотивация к удовлетворению каких то потребностей. А деньги в данном случае выступают в качестве инструмента их удовлетворения. Однако, деньги не всегда наиболее эффективно удовлетворяют возникшие потребности. И тогда человек, движимый мотивацией, ищет другие способы их удовлетворения  и в том числе  бесплатный труд в качестве добровольца. 


Благодаря влиянию мотиваций, один человек тратит огромное количество времени и сил на самоутверждение, а другой -  на личное самосохранение. Психолог Абрахам Маслоу считает, что мотивации располагаются в иерархической значимости. 

По его теории самыми сильными являются мотивации, связанные с удовлетворением физиологических потребностей (чувство голода, жажда, потребность в дыхании, в физическом развитии, сохранении жизни). Эти мотивации располагаются в основании  пирамиды мотивов, на нижнем уровне. 

Далее идет потребность в самосохранении, в защите от риска, гарантии удовлетворения физиологических потребностей. 

Социальные потребности - потребности в общении, в дружбе, находятся на третьей ступени. 

Выше идет уровень эгоистических  потребностей, внутренних и внешних. Внешние: потребность испытывать гордость,  быть престижным, иметь определенный статус. Внутренние: самоуважение, уверенность в себе, свобода.  Последний уровень в пирамиде связан с удовлетворением потребности  самореализации, творчества. 


Пирамида Маслоу устроена по  следующему принципу: наиболее мощные потребности, которые оказывают наиболее сильное влияние на действия человека находятся у ее основания. 

Например, если человеку не хватает воздуха, то он готов рисковать жизнью. И тем более в этот момент  его не волнуют вопросы личного престижа. Но по мере удовлетворения очередной  потребности на первый план выходит следующая. На формирование потребностей и движущих мотивов человека большое влияние оказывает социальная среда в которой он находится.  


Мотивированный человек готов к действию, которое удовлетворит его потребности. 

Мотивации можно разбить на два блока: индивидуальные и групповые.


Если рассматривать групповые мотивы, то в данной иерархии можно увидеть то, что  способствует  объединению людей в группы. Мотивы нижнего уровня наиболее просты для объединения и привлечения людей в группу, но в то же время они наиболее слабы для удержания человека.


Очень распространена, особенно среди молодежи,  потребность расширения круга общения. Попадая в какое-либо общество, юноша или девушка для удержания в группе, начинает преследовать те мотивы, которые характерны для данного сообщества. Очень важно при появлении добровольца в вашей организации закрепить, актуализировать мотивы, приведшие его к вам. Тогда человек будет стремиться в ваш коллектив, он захочет стать его членом.
Иерархия мотивов по Маслоу

     Индивидуальные мотивы                                         Групповые мотивы

	                           

                                  Са-

                                море-

                               ализа-

                                ция                                                                     

                           ---------------          

                            Престиж, 

                             чувство 

                            гордости

                     -------------------------

                         Потребность 

                         в общении, в 

                     общении равных

               ----------------------------------

               Стремление к  вовлеченно-

               сти в  какую-либо группу

           --------------------------------------

          Стремление к безопасности,

            гарантии удовлетворения      

       физиологических потребностей.

   -----------------------------------------------------

       Удовлетворение физиологических

  потребностей (еда, воздух, жизнь, жилье)
	                                   Об-

                                   ще-

                                 груп-

                                повая 

                                  цель

                           -----------------

                              Гордость 

                              за группу, 

                       стремление к по-

                     беде над конкурента-

ми, солидарность

                 ---------------------------------

                         Групповой дух, 

                          поклонение 

                        общему идолу

           -------------------------------------------

           Образование  коллектива,  пары

       --------------------------------------------------     

                       Совпадение интересов 

                 (хобби, общие знакомства),

          принуждение к участию в группе



В  иерархии индивидуальных мотивов Маслоу существует такой фактор, как самовыражение. Одним из аспектов самовыражения является - альтруизм. Альтруизм широко распространен в добровольческой деятельности.  Особенно он характерен для людей более старшего возраста,  обладающих богатым жизненным опытом. Они могут видеть в нем смысл своей жизни. 

Но по оценкам  ученых,  процесс развивающейся урбанизации, замещает  этот мотив другими мотивами, направленными на достижение в первую очередь личного благополучия. Альтруизм же, предусматривает прежде всего бескорыстную заботу о благополучии окружающих. 


Для молодежи одной из ведущих потребностей является ее востребованность обществом. Важное место занимают мотивы удовлетворения потребности в  общении, а особенно в общении равных. С молодыми добровольцами необходимо общаться как с взрослыми людьми. Сильны мотивы связанные с потребностью, получения  новых навыков и опыта. 

В связи с теми или иными потребностями человеку можно предложить и соответствующую работу, например:

1. Удовлетворение физиологических потребностей:

-  приготовление и раздача пищи;

-  пошив одежды;

-  работа на свежем воздухе;

-  работа связанная с различными спортивными мероприятиями и  непосредственным участием в них.

2. Удовлетворение потребности  в безопасности:

-  распространение экологически чистых продуктов;

- работа в коллективе (расширение круга безопасного общения);

- работа с правоохранительными организациями;

- работа для повышения уже имеющегося профессионализма, что поможет укрепить свои позиции на основной работе. Или же получение новых знаний, помогающих в поиске работы. 

3. Удовлетворение социальных потребностей:

-  организация и участие в публичных мероприятиях ;

-  работа в качестве регистратора;

-  диспетчер на телефоне;

-  работа в качестве преподавателя, воспитателя;

-  совместная работа  лиц противоположного пола.

4. Удовлетворение потребности чувства  гордости и престижа:

-  представитель организации во время контактов с другими организациями или людьми;

-   человек, наделенный определенной ответственностью;

-   хорошо звучащая должность, руководитель группы.

5. Самовыражение:

-  творческая деятельность с ненормированным графиком работы;

-  работа преподавателя.


Выявить  наиболее точно мотивы, которые подвинули человека к добровольчеству можно, проведя психологическое тестирование - это наиболее точный, но и требующий специальной профессиональной подготовки способ. 

Если напрямую спросить человека о том,  какой мотив для него является ведущим, то вряд ли он сразу же ответит на это точно, даже если допустить, что человек совершенно искренен с вами.  Зачастую люди не осознают, что двигает их поступками, так как это скрыто глубоко в подсознании. Но часто собеседование дает некое направление, в котором вы можете двигаться дальше в своем знании о  добровольце.

Работа с добровольцами, их удержание

1. Адаптация. 

Важно показать заинтересованность как в добровольце, так и в его труде. Участие добровольца в общеорганизационных мероприятиях не только приобщает добровольца к деятельности организации, но и может делать его более ответственным за поручаемую работу. 

Помогите добровольцу испытать общий с вашей организацией успех. Человек существо социальное, ему необходима причастность к какой либо группе, организации.

2. Постоянный контакт. 

Беседы с глазу на глаз должны быть регулярными. После каждого значимого события - идет «разбор по горячим следам». Разбор эффективен тем, что сразу же позволяет показать успехи и то, что требует улучшения, оценить работу, наметить планы на будущее. 

Подводить итоги необходимо, используя позитивный подход, говоря не о просчетах, а о требуемом улучшении. Человек хочет быть исключительным и неповторимым. Нужно дать ему это почувствовать. 

3. Престижность организации и поставленных ею целей.

Это важная деталь, которая влияет на удержание добровольца. При этом не следует забывать, что представления о престижности у разных людей различно. 

Будет полезным рассказ о истории  организации: о ее успехах и неудачах. Если это сделает руководитель организации или ее лидер, то это  только повысит имидж организации в глазах добровольца, который почувствует заботу о себе. 


4. Отслеживание изменений.

Мотивации человека могут изменяться через какой-то срок после  его первого прихода в организацию. Возможно,  что появление добровольца было вызвано  потребностью нового общения. Через какое-то время он захочет реализовать себя в самостоятельном проекте. Все это необходимо учесть. Учесть динамику изменения  мотиваций к добровольческому труду. 

5. Привлечение  к совместному планированию. 
Это еще один способ удержания добровольца. Сегодня хорошо привлечь к исполнению работы,  завтра - вместе создать новый проект, а послезавтра -предоставить возможность самостоятельно подготовить проект. 

6. Стимулирование работы добровольцев.

Одним из важнейших способов удержания добровольца является своевременное признание его заслуг. Вспомним великолепное правило: “Хорошая похвала - публична и долговечна, а хорошая взбучка - индивидуальная и моментальная.”


Поощрение может быть прямым и косвенным. Формы  прямого поощрения: 

· участие добровольцев в торжественном мероприятии;

· слова признательности; 

· благодарственное письмо добровольцам, их родственникам; 

· празднование юбилея работы добровольца в организации; 

· рекомендательный отзыв.


Косвенное поощрение может иметь не меньший эффект, чем прямое. Формы  косвенного поощрения:

-  отношение  к добровольцу как к оплачиваемому сотруднику;

-  предоставление добровольцу возможности повышать  квалификацию;

-  предоставление контакта со  средствами массовой  информации;

-  подключение к принятию решений и планированию;

- предоставление возможности выступать в качестве представителя организации в каких-либо мероприятиях.

Некоторые правила признания заслуг:

( Своевременность

( Искренность

( По возможности публичность

( Зависимость способов выражения от мотиваций человека

( Периодичность (должна быть достаточно частой)

7. Традиции организации. 

В организации могут существовать или формироваться традиции, которые играют важную роль в удержании добровольцев. Например, могут быть такие:
(    Празднование дней рождения добровольцев.

( Вовлечение руководителя организации в процесс взаимодействия с добровольцами. 

( Оперативное знакомство добровольца с организацией, ее сотрудниками,  принятыми правилами.

(  Участие добровольцев во внерабочих мероприятиях, которые проводятся в организации, наравне с оплачиваемыми сотрудниками.

(    В итоговом отчете (годовом) отмечается вклад добровольцев. 

Возможные сложности в работе  с добровольцами, их преодоление

Очень важно, что бы большинство сотрудников вашей организации  поняли необходимость работы  добровольца. Иначе работе добровольца может помешать  негативный настрой оплачиваемых сотрудников организации.  Тогда без предварительной работы с персоналом не обойтись. 


Разделим возможные опасения персонала на две группы:

	Личного характера:


	Организационного характера:



	-боязнь необходимости четкого планирования работы, для обеспечения ею добровольцев;

-боязнь возникновения неких моральных обязательств перед человеком, который работает бесплатно;

-боязнь конкуренции со стороны добровольца;

-нежелание затратить силы на обучение работе с добровольцами.
	-неверие в компетентность добровольцев;

-боязнь возможных проблем юридического, психологического и финансового характера;

-боязнь, что добровольцы неправильными действиями смогут нанести урон имиджу организации.




Что можно предпринять для преодоления подобных сложностей

1. Постарайтесь выявить негативные факторы, которые связываются с появлением добровольцев. Работать будет легче, зная, что можно предложить сотруднику в ответ на его опасения. 

2. Не нужно переубеждать людей красивыми речами, а тем более заставлять их работать с добровольцами. Возьмите сотрудников к себе в союзники, попробуйте увлечь их, наглядно показать преимущества. Маленькое, но конкретное дело лучше, чем  большая красивая речь. 

3. Попробуйте добровольческий труд приравнять к денежному эквиваленту и покажите, какие деньги могли бы быть затрачены на оплату той или иной работы. Это  сможет внести еще один белый шар в корзину добровольчества. 

4. Следующим белым шаром может быть показ учета не возмещенных расходов добровольцев, то есть их личных расходов, за которые они могут требовать, но не требуют оплату. Например, расходы на проезд, телефон, какие то канцелярские принадлежности.

Покажите сотрудникам организации, что наиболее эффективно они могут сделать важную работу, делегировав часть своих функций добровольцам. Возможно, после этого  и удастся определить перспективный фронт работы. Проведите предварительное анкетирование, чтобы выяснить какую работу персонал готов поручить добровольцам. 

Работа с добровольцем должна быть добровольна.  Для тех, кто боится отдать часть своих обязанностей, опасаясь некомпетентности,  есть хороший способ:

 -во-первых, разработать совместно с сотрудниками требования, которым должен удовлетворять доброволец, 

-во-вторых,  привлекать сотрудника к отбору и собеседованию с добровольцами. 

Но для того, что бы не возникло таких сложностей, необходимо в самом начале разработать процедуру взаимодействия персонала с добровольцами, в которой должно быть описано:

- что могут делать добровольцы;

- что им делать нельзя;

- определяются места дислокации (местонахождения) добровольцев в офисе, если это большой офис;

- обозначается структура взаимодействия организации и добровольцев;

- степень ответственности: т.е. какие решения принимаются сообща, а какие индивидуально.


Другими словами иногда стоит составить правила работы добровольцев в вашей организации и правила работы с добровольцами.


Необходимо поощрять тех сотрудников, которые добились успеха в работе с добровольцами: это и публичная благодарность на официальных мероприятиях, и просьбы к руководству отметить достижения этих людей. 


Хорошо сплачивает людей не только общая работа, но и совместный досуг. 
Особо следует отметить роль руководителей организации в работе с добровольцами. Руководители своим личным примером должны поддерживать добровольцев. 

Организации, которые могут оказать помощь 

в  привлечении дополнительных ресурсов

· Дальневосточное отделение корпорации «Инициатива социальных действий и возрождения в Евразии / ИСАР Инк.» (ИСАР ДВ), координатор грантовой программы  Наталья Гулькова

690091, г. Владивосток, а/я 91246, тел. (4232) 21-10-96, 26-96-06, 20-53-15 

e-mail: isarrfe@online.marine.su (for Natalia Gul’kova), http://isarrfe.trainet.org
· предоставление грантов;

· предоставление информации о: 

-  грантовой программе ИСАР ДВ;

· предоставление стандартной формы заявки на грантовые конкурсы ИСАР ДВ.

· Институт «Открытое общество» Фонда Сороса / ИОО ФС: 

113184,  Москва, Озерковская набережная, 8, тел. (095) 787-88-11, факс (095) 787-88-22, http:// www.osi.ru
· предоставление грантов;

· предоставление информации о: 

· грантовых конкурсах программ ИОО,

· условиях и специальных требованиях грантовых конкурсов программ ИОО;

· предоставление стандартной формы заявки на грантовые конкурсы ИОО.

· Координатор программ Института «Открытое общество» Фонда Сороса при Университетском центре Интернет Амурского госуниверситета Любушкин Григорий Владимирович.

675027 г. Благовещенск, Амурская обл., Игнатьевское шоссе, 21, 

Амурский ГУ, Университетский Центр Интернет, тел., факс:  (4162) 35-06-85

e-mail: greg@amursu.ru, http:// www.amursu.ru
· предоставление информации о: 

· грантовых конкурсах программ ИОО,

· условиях и специальных требованиях грантовых конкурсов программ ИОО,

· рассмотрении ИОО внеконкурсных заявок;

· предоставление стандартной формы заявки на грантовые конкурсы ИОО;

· консультации по подготовке заявок в ИОО.

· Дальневосточное представительство Фонда Евразия 

690001 г. Владивосток,  ул. Абрековская 8-а; тел (4232) 30-00-64, тел/факс (4232) 30-00-63, e-mail: postmaster@eurasia-rfe.org, http//www.eurasia-rfe.org

· предоставление грантов;

· предоставление информации о: 

-  грановых программах Фонда Евразия,

-   приоритетах Фонда Евразия на Дальнем Востоке и Забайкалье,

-  требованиях Фонда Евразия к оформлению грантовых заявок;

· предоставление стандартной письма-запроса на соискание гранта Фонда Евразия    

       и анкеты отдела управления грантами.

· Управление социальной защиты населения Администрации Амурской области, начальник Гальцев Александр Васильевич 
675024, г.Благовещенск, ул.Шимановского, 8, тел. (4162) 42-66-78, e-mail:sobes@tsl.ru
· консультативно-методическая помощь по вопросам:

-  организации социальной защиты населения Амурской области,

-  пенсионного обеспечения,

-  назначения и выплаты пособия на ребенка,

-  социальной защиты пожилых людей, инвалидов и семей с детьми,

-  работы сети социальных учреждений Амурской области.

· Отдел по делам молодежи Администрации Амурской области, начальник  Тюрина Татьяна Витальевна
675023, Благовещенск, ул.Ленина 135, кабинеты №, 605, 609, 609А , 

тел. (4162) 44-84-00, 44-38-41, e-mail: amurodm@amursu.ru
· финансовая поддержка деятельности, программ и проектов молодежных и детских объединений, являющихся объектами государственной поддержки согласно Закону Амурской области «О государственной поддержке молодежных и детских объединений»;

· финансовая поддержка на конкурсной основе проектов,  направленных  на развитие молодежной политики в Амурской области в рамках программы  «Молодежные инициативы Приамурья»;

· организация обучения представителей молодежных объединений, инициативных групп по программе «Молодой лидер».

· Отдел поддержки общественных инициатив администрации г.Благовещенска, начальник Альбеева Лариса Валерьевна.
675000, г.Благовещенск, ул.Ленина 133,кабинет № 113, тел. (4162) 42-54-18

-       предоставление информации по вопросам: 

· развития местного сообщества;

· консультативно-методическая помощь по вопросам:

· взаимодействия НКО со структурами органов местного самоуправления г.Благовещенска;

· подготовки официальных документов при проведении НКО массовых мероприятий, акций.

· выделение помещений, имущества для проведения мероприятий и социально-значимых программ НКО;

· организация встреч руководителей исполнителей власти с лидерами НКО;

· осуществление совместных мероприятий, акций,  программ;

· освещение деятельности НКО в городских СМИ.

· Автономная некоммерческая организация «Центр общественного развития и экологического просвещения «Амур – батюшка», директор Сакович Игорь Георгиевич.
675000, г.Благовещенск, пер.Релочный №3, офис №27, 

тел. (4162) 42-02-03, тел/факс (4162) 35-87-87, e-mail: batyushka@tsl.ru
-       предоставление информации о: 

· действующих грантовых программах,

· специфике грантодателей и грантовых программ,

· требованиях конкретных грантовых программ по оформлению заявок,
· опыте работы НКО в Амурской области и других регионах России,
· опыте взаимодействия НКО с органами власти и местного самоуправления в других регионах России и за рубежом,
·  нормативных актах, регулирующих создание и деятельность НКО,
· грантодателях в России и за рубежом,

· проводимых в Амурской области и других регионах семинарах, тренингах, съездах, конференциях.

·    предоставление стандартной формы заявок на грантовые конкурсы ИОО, ИСАР ДВ, РОЛЛ, Фонда Евразия;

·    консультации по вопросам:

- подготовки заявок на получение гранта,

- планированию деятельности,

- работа с клиентами и оказание услуг,

- сотрудничеству с бизнесом, органами власти и местного самоуправления,

- правовым аспектам деятельности НКО,

- мониторинг и оценка результатов деятельности,

- организация и проведения акций и кампаний,

- привлечение ресурсов из местных источников,

- бухгалтерский учет и налогообложение НКО,

- работа с волонтерами,

- организационное развитие и управление,

- работа со средствами массовой информации и населением (PR),

-  разработки социальных программ;

· пользование библиотекой;

· предоставление копий нормативных актов, регулирующих создание и деятельность НКО;
· пользование электронной почтой;
· услуги по оценке эффективности деятельности НКО;
· тренинги и семинары по различным вопросам создания и деятельности НКО.
Список использованной литературы

1. Ваш гид в благотворительности «Где и как получить материальную поддержку от единомышленников», издательство «Нон-профит», Москва, 2000

2. «Взятие МакАртура. Наглядное пособие для грантописцев», Благотворительный фонд «Центр дикой природы», Российское представительство Charities Aid Foundation, Москва, 1996

3. Горяева Елена «Паблик рилейшенз, американская теория и российская практика», Новосибирская городская ассоциация по связям с общественностью, Новосибирск, 1998

4. Материалы автономной некоммерческой организации «Консультации для ассоциаций и фондов» (КАФ)

5. Материалы Благотворительного общества «Невский ангел»

6. Материалы Дальневосточного отделения корпорации «Инициатива социальных действий и возрождения в Евразии / ИСАР Инк.»

7. Материалы Межрегионального Общественного Фонда «Сибирский Центр Поддержки Общественных Инициатив»

8. Материалы Тренинг центра «Голубка»

9. Материалы Центра развития демократии и прав человека

10. Мокиенко Р.В., «Сбор средств: пособие для некоммерческих организаций», Межрегиональный Общественный Фонд «Сибирский Центр Поддержки Общественных Инициатив», Новосибирск, 2000

11. «Путь к успеху. Пособие для неправительственных некоммерческих организаций», Центр социально-практического просвещения «Голубка», Москва, 1995

12. «Российские некоммерческие организации: лучший практический опыт», ИПГО, Москва, 1998

13. Синяева И.М. «Учебник. Паблик рилейшенз в коммерческой деятельности», Издательское объединение «ЮНИТИ», Москва, 1998

14. Хананашвили Н.Л., Якимец В.Н. «Смутные времена социальной политики в России», Российский благотворительный фонд «Нет алкоголизму и наркомании», Институт системного анализа РАН, Москва, 1999

15. «Энциклопедия  социальной  работы», Центр общечеловеческих ценностей,             Москва, 1993 г. Т. 1

Потребности





Поиск





Результат





Обращение





Проблема


(формулирование  проблемы)





Изучение  проблемы


(проведение  исследований)





Выработка  проектной  идеи





Детализация  проекта:


Формулирование цели (ей)


Формулирование задач


Определение возможных методов решения поставленных задач и выбор оптимальных


Определение возможных угроз (рисков) и необходимых ресурсов (уточнение перечня имеющихся и недостающих ресурсов)


Определение критериев оценки эффективности проекта


Подготовка рабочего плана 


Составление бюджета и его обоснование


Определение перспектив развития проекта











Проект  как готовый  рабочий  документ





Идея





Планирование проекта





Оценка проекта





Подготовка и проведение проекта





Категории доноров








Органы  власти








НКО








Бизнес





Органы  местного


самоуправ-ления








Местное


население























Возможные формы донорской поддержки

















Предостав-ление


социальн.


заказа





Частные пожертво-вания








Доброволь-ческая помощь





Предостав-ление гранта








Прямое финансиро-вание








