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Presentacio

Per avancar cap a la construccié d’'una ciutat més oberta i cohesionada,
I'Ajuntament de Matar6 considera clau el paper de les entitats ciutadanes. Amb la
voluntat d'enfortir la feina que fan les entitats, I'Agéncia Municipal de Suport a
I’Associacionisme treballa per facilitar-los la tasca operativa i per fer difusid dels
projectes que impulsen i dels serveis que presten.

Teniu a les mans un dossiers que ofereix algunes orientacions de com encarar la
tasca d’aconseguir recursos. Aquest €s un dels aspectes considerats prioritaris a
les entitats, i que és un repte que requerira I'elaboracié d’un pla estrategic i
operatiu per tal de que sigui un suport.

Aquest dossier es publica juntament amb el de marqueting i comunicacio, escrit
per la mateixa autora, ja que es considera que les dues funcions van molt
relacionades i que es reforcen mutuament.

Esperem que amb us sigui d’utilitat i que, tant des de 'Ajuntament, com des dels

altres sectors presents a la ciutat es pugui anar avangant amb la realitzacio de
projectes d’interés per la ciutat.
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1.- Metodologia

La captacié de fons és un procés i manera de fer que es tradueix en unes
estratégies, procediments i accions per a aconseguir els objectius. En aquest cas,
els objectius son clars: incrementar els recursos economics. En aquestes pagines
es contextualitza el marc de la captacié de fons dins de la propia organitzaci6 i
dins de les diferents fonts i recursos existents.

No obstant aix0, alguns dels conceptes aqui exposats necessiten recolzar-se amb
les estrategies de marqueting i comunicacio plantejades en el dossier Marqueting i
comunicacio a les organitzacions no lucratives.

Potser hauria estat bé barrejar els conceptes, captacié de fons i marqueting, pero
llavors es cau en el perill de creure que el marqueting només serveix per a la
captacio de fons. | el marqueting va molt més enlla de tot aix0, és I'eina de relacié
amb l'entorn.

Cal remarcar que, aixi com podem separar el marqueting de la captacié de fons,
no podem fer-ho al revés. Es a dir, si parlem de captacié de fons haurem de tenir
en compte els conceptes plantejats en el marqueting i la comunicacio, sobretot pel
que fa referéncia a la captacio de fons procedents de persones fisiques i
empreses.

Els capitols intenten seguir un ordre logic, tot i que poden llegir-se segons les
necessitats del lector o lectora.
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2.- Introduccio

La captacio de fons[I és un tema que d’'uns anys enca ha aparegut de forma
recurrent dins el mén de les organitzacions no lucratives.

L’increment d’organitzacions dins les mateixes arees on treballem, I'increment de
noves necessitats socials, les limitacions pressupostaries de les administracions,
entre d’altres motius, han fet que les necessitats de finangament hagin augmentat,
0 si no han augmentat, han disminuit les fonts que originariament teniem.

La realitzacio de les activitats que sén propies a I'organitzacio per a I'assoliment de
la nostra missio passa per la necessitat de cercar el finangament.

Cal, abans d’entrar a fons en el tema que ens ocupa, fer esment de les necessitats
reals de cada organitzacio.

Sembla que parlar de captacio i de la crisi de I'estat del benestar faci entrar una
mena d’angoixa cosmica que ens obligui, sigui quina sigui la nostra situacio, a
captar fons desesperadament.

La captacio de fons no és un objectiu en si mateix. La captacié de fons pren i té
sentit en la mesura que és una eina per desenvolupar els nostres programes
i activitats.

Per tant, la captaci6 s’ha d’emmarcar en un context més ampli i dins una
estratégia que ens permeti contestar:

e quina és la nostra situacié actual respecte al financament de les nostres
activitats

e quina és la situacio que desitgem

e com hem de fer-ho per assolir aquesta situacié

Les respostes a aquestes preguntes sén uniques per a cada organitzacio |,
consequentment, no totes haurem de recaorrer el mateix cami.

Els resultats de la captacié de fons no sén mai a curt termini. Son el resultat d’'un
treball, d’'un esfor¢ i uns recursos destinats a captar.

No hi ha varetes magiques. Ni n’hi haura al final d’aquestes pagines. En aquestes
pagines trobarem recursos, maneres de fer i pautes que ens ajudin. L'esforg, pero,
haura de ser de cada organitzacié que aposti per una linia clara de captacio de
recursos.

" En molts autors i en diferent bibliografia trobarem el concepte fundraising per referir-se a la
“captacié de fons”.
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3.- Antecedents: per qué la captacié de fons és important

3.1.- Qué és i que no és la captacié de fons

Queé és

Tal com hem dit en la introduccid, captar fons és treballar molt, tenint clar on
som i on volem anar (com veurem en els propers apartats). Es ben sabut per
tothom que per recollir s’ha de sembrar. Per que havia de ser diferent en aquest
cas?

Captar fons és trobar persones i organitzacions (lucratives o no) que també
creguin en alld que estem fent. Es, per tant, trobar persones i organitzacions
que ens recolzin i que recolzin també allo pel qué estem treballant. Per
aconseguir-ho haurem d’explicar qué som, qué fem, per qué ho fem i qué en traura
la persona o organitzacié que decideixi donar-nos el seu suport.

Si volem que ens recolzin ens hem d’obrir cap a fora. El dia a dia, els temes
urgents, les reunions, les activitats, a part de la nostra feina, la casa, la familia...
ens dificulten sortir de I'organitzacid, obrir-nos cap a fora, anar a xerrades, assistir
a fires, desenvolupar estratégies d’obertura per poder comunicar allé que som i
qué fem. Si el nostre entorn no ens coneix, com volem que ens recolzin?

Queé no és

La captacié no és un resultat immediat. Si ja hem dit que haviem de sembrar,
quantes collites creixen en un dia? Els enciams no creixen estirant-los. Haurem de
tenir paciencia. Els resultats del nostre treball (si esta ben fet) els veurem a
mig o a llarg termini.

Captar fons no és un tema especific per a les grans organitzacions no
lucratives com Creu Roja, Metges Sense Fronteres, Intermon Oxfam o Caritas,
certament els recursos tant humans com materials o econdmics que s’hi dediquin
seran molt més elevats, perd no per aixd no tenim res a fer, al contrari.

Ser organitzacions petites té una serie d’avantatges com pot ser:

coneixement del nostre entorn
arrelament a la zona on estiguem
cohesio i compromis de I'equip
il-lusio i motivacié pels projectes
involucracié de persones properes
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Com veurem en el proper punt, no és només captar diners. La nostra
organitzacio té una gamma de necessitats materials que es poden aconseguir
d’altres maneres.

3.2.- Qué podem demanar - obtenir

Quan pensem en captacié de fons pensem normalment en la captacié de diners.
Sempre va bé tenir-ne, 0i? D’aquesta manera podem decidir com ens els gastem,
en quins elements invertim... Es més facil disposar-ne. No obstant aixd, hi ha
altres maneres de captar.

Suposem que volem un ordinador nou perque el que tenim va molt lent i no podem
instal-lar-hi internet. Llavors, anem a la botiga d’informatica i ens diu que un
ordinador com el que volem (amb tots els complements) costa 1.250 euros.
Llavors pensem, d’on traurem aquests diners? | ens posem a captar fons per
aconseguir-los.

Aquest és un cami. Perd n’hi ha d’altres. Per exemple, podem buscar o donar veus
que si algu té un ordinador que s’ha de canviar, a nosaltres ens aniria bé. Moltes
empreses quan fan renovacié del material informatic, no saben qué fer-ne del vell,
si estem al cas, en podem demanar un. També hi ha organitzacions no lucratives
que recullen ordinadors vells i els adequen per donar, o vendre a un preu molt
simboalic, a altres organitzacions no lucratives.

Un altre exemple pot ser que necessitem diners per pagar un administratiu que
ens porti els temes de comptabilitat i gesti6 de cobraments i pagaments. Quan
mirem qué ens costa el sou més el pagament a la Seguretat Social veiem que és
un cost molt elevat per a la nostra entitat. Podem fer el mateix, captar fons per al
cobriment d’aquesta despesa o buscar algu que pugui fer aquesta feina de manera
voluntaria.

Els anys d'historia de les entitats demostren que moltes organitzacions JA son
unes expertes en captar recursos.

Pensem en la nostra realitat:

no paguem el lloguer del local perqué ens I'han cedit

a les festes majors no hem de pagar el lloguer del bar

les samarretes que regalem als voluntaris ens surten a meitat de preu

el metge del poble atén alguns dels nostres usuaris i no ens cobra res

la impremta ens deixa els fullets del programa d’activitats a un preu de cost
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e ens insereixen gratuitament les activitats que fem al butlleti informatiu de la
zona

e rebem assessorament gratuit en temes fiscals

[}

i molts altres exemples que podriem trobar. Tots aquests exemples ja sén captacio
de fons. Pensem sin6 en qué ens costaria pagar tot allo que ara és cedit o ens ho
deixen a un preu molt inferior al preu de mercat.

Alguns dels passos que hem de fer en materia de captacio son:

e ser conscients que ja som uns captadors

e tenir cura d’aquestes relacions ja establertes i sovint poc valorades

e seguir treballant la captacio essent conscients tant del punt de partida com
de les necessitats detectades

e emmarcar les activitats de captacid dins un marc més global i no com
activitats que resolen temes puntuals

Resumint, podem dir que captar també és aconseguir:

e recursos materials
e recursos humans
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4.- Reflexions prévies

4.1.- Estructura de finangament actual

La primera pregunta que ens hauriem de fer és saber com s’esta financant la
nostra entitat. No n’hi ha prou a saber que rebem diners de les administracions,
dels socis... Quina és la situaci6 financera de la nostra organitzacio?

% SOBRE_EL

PROCEDENCIA IMPORT TOTAL

Quotes de socis

Subvencions Ajuntament

Subvencions Diputacio

Subvencions Generalitat

Convenis amb I'AAPP

Donacions persones

Donacions altres organitzacions privades

Campanyes de captacio especifiques

Venda de productes (samarretes, loteria...)

Altres

=1

TOTAL

Fer aquesta analisi ens permetra veure:

e Grau de dependéncia d’alguna de les fonts: si un 75 % del nostre
financament prové de l'administraci6 podem dir que tenim una gran
dependéncia d’aquesta font. Qué passaria si un dia la quantitat que rebem
de l'administracié es reduis a la meitat? Si aquest percentatge fos de
quotes de socis seria menys greu, ja que si marxa un soci o dos aquest
percentatge no es veura alterat.

o Diversificacié de fonts. Per a reduir la dependéencia d’'una determinada
font és important diversificar, és a dir, tenir repartida la procedéncia dels
recursos. Hem de trobar I'equilibri entre les diferents fonts perqué en cas
que una fallés, repercutis el minim a I'execucio de les nostres activitats.

2 (Import corresponent a socis, subvencions, etc. / total ingressos) x 100
® La suma dels percentatges ha de donar 100 %.
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e La complexitat de la gestié. Qualsevol font de finangament implica una
part de gestio que ens donara més o menys feina:

o administracions publiques: presentacio dels projectes, justificacio de
la subvencid,

o socis: cobrament de les quotes, emissions de rebuts, seguiment
impagats...

o empreses: presentacio del projecte, seguiment de la relacid.

e La necessitat de liquid. L’'obtencié dels ingressos (aixo vol dir la notificacio
de l'aprovacié d’'una subvencid) no comporta el seu pagament de forma
immediata. Per tant, haurem de tenir en compte els terminis de pagament
de determinades fonts, ja que primer haurem de pagar i després cobrarem.

Decidir cap a on volem anar és una decisio de tot I'equip i de tota I'associacio. No
és responsabilitat de només una persona. El model de finangament pel qual
apostem (increment del nombre de socis, o increment de les empreses
col-laboradores) ha de ser fruit d’'una reflexi6 més estratégica, ja que marcara el
treball i els resultats dels propers anys.

Per tant, tot i que hi pugui haver una comissio, equip o0 persona responsable de la
captacio de fons és necessari que hi hagi una decisié global de quin és el model
de finangament que vol I'organitzacié.

4.2.- Quines soén les necessitats de finangament actuals i futures

Si durant els ultims cinc anys hem estat fent les mateixes activitats, amb els
mateixos socis/es, amb els mateixos usuaris/es, fent les mateixes festes... potser
vol dir que ja estem bé com estem i que la nostra linia de creixement esta
estancada. Aixd no té per qué ser dolent. Es el que déiem al principi: tenim
necessitat real de captar fons? Per a qué els volem?

Fem una analisi de la nostra situacido de creixement. Aquest quadre ens permet
veure I'evolucié tant dels ingressos com de les despeses.

2000 2001 2002 2003 2004

INGRESSOS

DESPESES

Si contrariament veiem que tenim una seérie d’objectius com ara:
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o fer millores als locals

e incrementar el nombre de persones ateses en la borsa de treball per a
immigrants

o fer nous projectes de restauracio i conservacio del patrimoni

e incrementar el nombre de campanyes per a la promocio de la cultura del
reciclatge

e contractar un/a psicoleg/a per a latenci6 de families amb malalts
d’Alzheimer

En definitiva, fer més activitats o serveis dels que estem fent o invertir en la millora
d’alguns temes, llavors si que ens hem de plantejar la captacié de fons com a
estratégia.

Necessitem, tanmateix, conéixer quina és la quantitat de diners (o recursos) que
necessitem. Quin és I'import que necessitem? Quin volum d’ingressos necessitem
per a dur a terme la nova activitat/servei/inversié que ens hem plantejat?

Haurem de fer un pressupost de les despeses que comportara el nou projecte per
a saber la quantitat que necessitem per a dur-lo a terme.

4.3.- Analisi DAFO

Abans de seguir avangant, hem de veure on som. Hem d’analitzar la situacio
financera, les expectatives i/o possibilitats de creixement tant des del punt de vista
intern com extern, les mancances que ens podem trobar quan iniciem el procés de
captacid, quines oportunitats podem tenir, etc.

El quadre seguent és el que se’n diu fer una analisi DAFO‘E.I Aquesta analisi ens
permet identificar punts febles i punts forts (d’ordre intern) i amenaces i
oportunitats d’ordre extern”. Aquest tipus d’analisi es pot fer per a qualsevol tema
(recursos humans, gestio...) perd posarem alguns punts com a exemple
d’aspectes relacionats amb la captacio de fons.

Els aspectes relacionats a continuacié son només una llista de temes. Aquesta
llista 'hauriem de fer per la nostra associacio i veure en quin cas aquests elements
son punts forts o punts febles. Per exemple, pot ser que una organitzacié tingui un
equip directiu que aposti per la captacio, llavors sera un punt fort, perd pot ser que
no sigui aixi, per tant, seria un punt feble.

* DAFO: Debilitats, Amenaces, Fortaleses, Oportunitats.

°Els exemples que hem posat sén a punts débils i forts ja que només sén un exemple. A la nostra
associacio haurem de veure si aquests punts (o d’altres) son aspectes en els quals som forts o
debils.
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ANALISI INTERNA

PUNTS DEBILS | PUNTS FORTS

equip huma saturat de feina
direccié amb predisposicio a la captacio
persones familiaritzades amb temes de marqueting i captacio de
recursos
experiéncia i tradicié en temes de captacio
imatge de I'entitat dins de I'entorn
cartera de relacions amb persones influents de I'entorn
limitacio de recursos pressupostaris

recursos destinats a les organitzacions per part de I'’Administracié
publica
pes de les organitzacions dins I'entorn proxim
entorn poc acostumat a la captacié de recursos per part de les entitats
coneixement social de la causa per la qual treballem
moltes organitzacions fent coses semblants
cultura associativa

AMENACES | OPORTUNITATS

ANALISI EXTERNA
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5.- Fonts de finangament existents

Les politiques i estrategies de finangament que definim variaran en funcié de les
linies que cada organitzacié defineixi i decideixi seguir. No obstant aixd, convé
diferenciar i sistematitzar els recursos en funcio de la seva:

e 5.1.-naturalesa
e 5.2.- procedéncia
e 5.3.- beneficiari

5.1.- Podem diferenciar les fonts de finangament en funcio de la seva naturalesa:

e publics: la titularitat de qui concedeix i dels recursos atorgats és publica
e privats: qui dona i els recursos donants sdn de caracter privat

PUBLICS Administracions publiques
PRIVATS Particulars

Empreses

Altres organitzacions no lucratives

5.2.- O en funcio de la seva procedéncia:

e propis: els recursos provenen o poden provenir de la propia organitzacio
e externs: els recursos provenen o poden provenir de fora 'organitzacio

PROPIS Quotes

Prestacio de serveis

Venda de productes

Prestacions puntuals

Aportacions publiques internes
EXTERNS Administracions publiques
Particulars

Empreses

Altres organitzacions no
lucratives

Graficament, classifiquem les fonts de financament en funcié de la seva
procedéncia:
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Administracions
Puabliques

Quotes

Prestacio de
serveis Venda de

Prestacions  productes
puntuals

Empreses

Aportacions

Particulars

RECURSOS
PROPIS
RECURS
EXTERNS

Aquest grafic ens permet veure sobre quins recursos propis tindrem més capacitat
d’influéncia o decisié. Els recursos externs, com el seu nom indica, depenen de
terceres persones i aix0 fa que sigui dificil preveure quins ingressos podrem rebre
d’aquestes fonts. Per tant, millor analitzar i comprovar que els recursos propis son
els que realment podem “cobrar” en cada cas. Per exemple, quants anys fa que no
pugem la quota dels socis? Hi ha alguna venda de productes queEPuguem cobrar,
ni que sigui simbolicament, i que ara es dona de manera gratuita?

€ Per a més informacio sobre el preu del servei, consulteu el dossier de Marketing i comunicacié a les
organitzacions no lucratives , publicat també per I'’Agéncia Municipal de Suport a I'’Associacionisme de la
Regidoria de Participacié Ciutadana de I'’Ajuntament de Mataro.
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5.3.- O en funcié de qui es beneficii de les activitats o projectes duts a terme
per I'organitzacio.

MODEL DE FINANCAMENT |La persona (0o empresa) que
— BENEFICI CIRCULAR paga és qui rep directament
el servei o activitat

MODEL DE FINANCAMENT | Una tercera persona rep
— BENEFICI LINEAL directament el servei o
activitat que ha financat la
persona (0 empresa)

MODEL DE FINANGCAMENT | Qui rep el servei o activitat

— BENEFICI MIXT és la persona (empresa) que
paga i una altra tercera
persona

Graficament,

Model de finangament — benefici circular

2

Beneficis
directes Pagament
de quota €
I’activitat
Activitat
o0 servei

Algun exemples d’aquests tipus d’entitat sén:

Casals, on només poden accedir-hi aquelles persones que en son socies

Clubs esportius, on per poder utilitzar les infrastructures, se n’ha de ser soci

Altres associacions, on per gaudir de les activitats o rebre una informacio
determinada, també se n’ha de ser soci

Model de finangament — benefici lineal

Pagament- Activitat Rep els beneficis
donacio o servei directes de 1’activitat 9%9&
ANN

0 servei una tercera
persona
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Aquestes organitzacions son, per exemple, les organitzacions no governamentals
de desenvolupament i cooperacio. Els socis i donants aporten una quantitat (de
manera puntual o periodica) i qui rep els beneficis directes de I'ajut sén persones
que viuen en aquests paisos. En aquest cas parlem també de soci, pero
diferenciant-lo del soci que pertany a una associacié i pot participar en les
assemblees. Ens referim a soci com a persona que fa una aportacié econdomica
regular en el temps.

També son aquelles organitzacions que podriem dir benefico-asssitencials, en qué
es dbna suport a programes que ajuden a altres persones que es troben en
situaci6 de marginaci6 o de risc social (atencio a dones maltractades,
assessorament i suport legal als immigrants, atencié a les persones sense sostre,
proteccié d’animals, conservacié del medi ambient...).

Model de finangament — benefici mixt

Pagament- Activitat Rep els beneficis
—» donacid —» oservei —¥  directes de ’activitat 9%9%

0 servel una tercera )

v

Beneficis directes de
I’activitat o servel

En aquest cas, les aportacions que es facin, poden beneficiar tant a les persones
que en son socies com a terceres persones. Per exemple, en associacions
culturals on a més dels socis altres persones poden gaudir de les activitats que
s’hi fan (exposicions obertes, concerts...).

O qualsevol altra organitzacid6 que ofereixi activitats especifiques per a les
persones que en sén socies i activitats obertes al public en general.

Aquests models de finangcament ens permetran diferenciar quin és el tipus de
persona o empresa que doéna suport i quins beneficis en treu. En parlar de les
persones (0 empreses) que volen collaborar en les nostres organitzacions
aprofundirem en els beneficis (directes i indirectes) que n’esperen treure.
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6.- Administracions publiques

Tot i el debat existent sobre el paper de les administracions publiques el cert és
que aquestes constitueixen una part important del finangament de les
organitzacions.

Trobem diferents tipus d’obtencié de fons pL’lincsE!

e Subvencions

o subvencions en capital
subvencions a I'explotacio generalistes
subvencions a I'explotacio finalistes
subvencions als nostres usuaris o persones ateses
altres subvencions

O 0O 0O

e Contractes i convenis
o cessions d’us
o prestacio de serveis
o convenis de col-laboracio

Cal remarcar que cada administracié té el seu propi funcionament i regulacié dels
aspectes relacionats amb ajuts socials, culturals, mediambientals, de promocio
ciutadana, etc. A més, algunes subvencions poden dependre també de la
conjuntura economica o social del moment. La cobertura i ambit d’actuacio de la
nostra organitzacio ens permetra arribar a diferents nivells de I'administracio.

e local: per a una organitzacié petita aquesta és la font més accessible. El
coneixement, moltes vegades informal, de la nostra organitzacié ens obrira
la porta a fonts procedents de I'’Ajuntament.

e comarcal: en I'ambit del Consell Comarcal. Tot i que depenent de la
comarca es potenciin diferents temes, els ajuts s’acostumen a donar en
especies (cessions de locals, infrastructures...)

e provincial: en 'ambit de la Diputacid.

e autondmic: segons la nostra causa podrem tenir accés a diferents
departaments o direccions generals (Cultura, Esports, Benestar i Familia,
etc.)

o estatal: les subvencions estatals en temes “d’ajuts socials” vénen dins el
0,52 % de I'IRPF. Per accedir a aquestes subvencions s’ha de tenir un
ambit d’actuacio nacional.

e europeu: per a accedir a subvencions europees s’ha de tenir un ambit
d’actuacié supranacional. Algunes organitzacions han buscat altres
organitzacions locals europees per tal de poder desenvolupar un projecte
amb objectius més globals (tot i que I'actuacié pot ser local).

" Modul 5. Gestio econdomica. Postgrau de direccié i gestié d’organitzacions no lucratives i d’economia social.
Institut de Formacio de la Fundacié Pere Tarrés. Universitat Ramon Llull.
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6.1.- Subvencions

L’administracié en questio dona un ajut economic d’'una determinada quantitat
sense més contraprestacio que la justificacié de la seva utilitzacié. Les sollicituds
de subvencid passen un procés previ diferent per funcié de 'administracié.

a) Subvencions en capital. Tot i que no sén molt corrents, sén aquelles en
qué es financen elements d’'immobilitzat (ordinadors, material adaptat...).
Aquest tipus de subvencié ens ajuda a invertir i millorar les nostres
infraestructures.

b) Subvencions a I’explotacié generalistes. Es destinen a despeses
corrents de la gesti6 o de funcionament de lentitat o del programa
presentat.

c) Subvencions a I’explotacié finalistes. La subvencio es destina a una
activitat en concret 0 a un tipus de despesa concreta (per exemple, I'atencié
als infants en situacio de risc social)

d) Subvencions als nostres usuaris o persones ateses. Enlloc de donar
els diners directament per al desenvolupament de l'activitat, 'administracio
paga una part del preu que hauria de pagar l'usuari (per exemple, pagament
d’'una part del que costa tenir una persona gran en un centre de dia).

e) Altres subvencions. Com per exemple cessi6 de persones
contractades per la propia administracio (i que desenvolupen la feina dins
de [lassociacio, com pot ser un técnic d’insercié laboral) o plans
d’ocupacid, on es donen ajuts (pagament de sou i salari i seguretat social)
a persones que pertanyen a col-lectius amb dificultats d’insercié social
(mares amb carregues familiars, joves d’'un determinat perfil, persones amb
disminucié, etc.)
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6.2.- Contractes i convenis

Es un tipus de relacié d’organitzacions amb les administracions que va més enlla
de les subvencions. L’organitzacié rep una determinada quantitat a canvi d’algun
servei. En aquest cas l'organitzacio és una prestadora de serveis i qui “compra’
aquest servei és la propia Administracié publica. Moltes vegades I'accés a aquest
tipus de contractes o convenis passa per un concurs public.

a) cessions d’us d’espais o infrastructures que poden tenir un elevat
interés social, per exemple, les instal-lacions esportives, culturals, centres
civics... En segons quins casos I'entitat només utilitza els espais per al seu
us (per a desenvolupar les seves activitats) o pot arribar a gestionar aquests
espais.

b) prestaci6 de serveis. Serveis que tradicionalment ha realitzat
I’Administracio i que ara son realitzats per organitzacions no lucratives. O
noves demandes socials. Aquestes organitzacions, a part de realitzar
tasques d'un elevat interes social, normalment aporten altres beneficis
indirectes com per exemple l'ocupacid de persones amb disminucio,
immigrants o persones en situacié d’elevat risc social.

c) convenis de col-laboracié. Semblant a la prestacio de serveis, perd en
aquest cas I’Administracié ofereix una part de I'ajut per a la realitzacié del
programa, és a dir, no en cobreix la seva totalitat. Per exemple, un conveni
de col-laboracié per tal que les organitzacions donin formacié a un nombre
determinat de dones en atur.

L’avantatge dels ajuts publics és la seva publicitat, objectivitat en la resoluci6 i la
regulacio dels tramits a realitzar (documentacio a lliurar, llocs, terminis, etc.). La
normativa vigent fa que totes les convocatories de subvencions, convocatories,
convenis, etc. s’hagin de publicar al diari oficial de I'administracié en questio.
Algunes de les fonts d’informacié a les quals podem recérrer son:

lectura dels diaris oficials

xarxes d’entitats

contactes amb altres entitats locals i similars

relacio amb les administracions locals

butlletins i fulletons com ara els de 'Abast o el del Consell de la Joventut de
Barcelona

Alguns dels inconvenients d’aquests tipus d’ajuts és I'excessiva burocratitzacio
(gran quantitat de papers a presentar), la necessitat de portar un bon sistema
comptable per justificar després les subvencions, els terminis, els procediments
administratius, el desajust temporal entre la concessié de la subvencio i el seu
pagament efectiu...
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7.- Models de relaciéo — com acostar-nos a I’entorn

L’actitud amb la qual ens acostem a I'entorn diu molt de nosaltres. Sobretot en la
captacié de fons és important el posat que posem davant terceres persones.

Distingim tres maneres d’acostar-nos a I'entorn.

7.1.- Model “xantatge emocional”

Igual que hi ha persones que s’aprofiten dels sentiments de les persones per tal de
despertar la compassio i caritat (segur que passejant per la riera, les rambles, o a
la sortida de I'església n’hem vist uns quants), moltes organitzacions fan el mateix.
A través de les seves imatges o els seus discursos intenten fer-nos “xantatge
emocional”. A partir d’aquests sentiments de pena o angoixa la persona decideix
col-laborar amb I'organitzaci6 en questio.

Aquest model de relacio, tot i que pugui tenir beneficis, és molt poc constructiu. No
ajuda a canviar comportaments ni a conscienciar a la persona que fa la donacio.

7.2.- Model filantropic

Aquest model es dona en persones que tenen molts diners. La persona que fa la
col-laboracié (normalment puntual) sent afinitat per la nostra causa, tot i que no
necessariament s’hi compromet. Aquesta persona (organitzacid6 o empresa)
col-labora sense esperar res a canvi. Es un tipus de donacié desinteressada.

7.3.- Model “benefici mutu”

Aquest model es basa en el descobriment de com ens podem ajudar mutuament.
Jo sOc una organitzacid que treballa per a la integracid de les persones amb
discapacitats. Si tu m’ajudes, els estas ajudant a ells. La persona que rep
aquest missatge se sentira molt més compromesa i estara disposada a ajudar-los.
Aquest missatge ha d’anar acompanyat de tons i paraules positives per tal de no
caure en la temptaci6 d'utilitzar el model “xantatge emocional’.

A la llarga aquest model dona més bon resultat, ja que la persona que ens recolzi,
es sentira compromesa amb la mateixa causa per la qual estem treballant.
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Aquests tres models recullen eﬁ canvis necessaris en les organitzacions per a

aconseguir suport i col-laboracié™

Ha d’haver-hi un canvi de mentalitat i plantejaments que permeti passar:

De tenir necessitats

De ser necessaries

a
D’acomplir pressupostos a
a
a

De demanar ajuts i contribucions

Satisfer necessitats

Aconseguir resultats

Ser membres de I'entorn

Establir relacions a llarg termini basades
en compartir els valors i la missio

Per tant, hem de tenir una actitud més positiva i constructiva que ens permeti obrir-
nos a I'entorn i establir vincles que, entre tots, ens permetin assolir la nostra missio
i recollir el lema dels antiglobalitzacié: un altre mon és possible. Pero aixo és feina
de tots. Les associacions ciutadanes tenim molt a dir i a fer.

8 Kay Sprinkel Grace. Beyond fund raising. John Wiley & Sons, Inc. USA, 1997
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8.- La senyora Maria vol col-laborar amb una ONG

El titol d’aquest apartat inclou a la senyora Maria. Qui és la senyora Maria? Per
qué aquest titol?

La senyora Maria és una persona qualsevol, que té necessitats, que té un nom i
un cognom. Es una persona concreta. Quan pensem en nous donants o nous
socis no podem pensar en una persona sense cara, sense rostre. Una persona
abstracte. No existeixen les persones abstractes. Hem de pensar en algu concret.
Només d’aquesta manera sabem que vol i que li podem oferir nosaltres com a
organitzacio.

El seguent punt (entenent al possible donant) té una aplicacid directa en
organitzacions amb un model de finangament lineal o mixt. No obstant aixo, si
canviem el concepte “donant” per “soci”, els conceptes son igualment aplicables a
organitzacions que tenen un model de finangament circular.

El que volem sén persones que recolzin la nostra causa i que ens hi donin
suport, ja sigui buscant la seva participacié com a socis i que es puguin beneficiar
de les nostres activitats, 0 com a persones que recolzin una activitat que vagi
destinada a uns tercers beneficiaris.

8.1.- Entenent al possible donant

Entenem al donant? Per qué col-laboren les persones amb organitzacions no
lucratives?

Alguns factors sociologics i culturals expliquen la donaci6. Tot i que els presentem
separats, a la practica és molt dificil dir que només col-laborem per una de les
causes. Els motius que ens empenyen a col-laborar amb una organitzacid, es
deuen a una barreja de diferents factors.

e Factor economic: per tal que una persona pugui plantejar-se col-laborar de
manera regular, ha de tenir un excedent de renda que li permeti adquirir
aquest compromis.

e Factor afectiu o emocional: sentiment de compassio, pietat, actitud
paternalista o fins i tot, un sentiment de culpabilitat poden afavorir una
donacié.

¢ Factor de reconeixement social: formar part del recolzament a una entitat
pot permetre sentir-se part d’'un grup o comunitat de persones.
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e Factor cultural o religiés: en qué el pes de la tradicié cristiana ens ha
ensenyat que és necessari ajudar als altres.

e Factor racional: a partir de la informaci6 rebuda i del coneixement de la
causa, es pot prendre consciéncia del problema i, a partir d’'aqui decidir
col-laborar-hi.

Es important partir de la base que les persones tenen ganes d’ajudar, de
col-laborar amb aquelles persones que no han tingut tanta sort com elles. El que
hem de fer com a organitzacié és oferir les eines i elements perqué, a través
nostre, puguin ajudar-les.

En aquesta escala podem veure quin tipus de donacié esta disposada a donar
cada persona en funcié del compromis. Aquest compromis amb l'organitzacié s’ha
d’anar treballant en diferents passos.

Les persones no es comprometen amb allo que no coneixen o que no els
genera confianga; per tant, haurem de donar-nos a conéixer, explicar qué fem i
per qué ho fem, sol-licitar I'ajut de la persona, dir per a qué servira el seu ajut, que
en traura, qué s’aconseguira... Només quan la persona decideixi comprometre’s
amb l'organitzacio anira pujant per “I'escala de la solidaritat™:

+
compromis
llegat |
voluntari
SOCi
donacio
puntual
compra
producte
diners en
metal-lic
compromis

Avancar en “l'escala de la solidaritat” requereix d’'un procés meditat i racional. El
compromis va lligat a una reflexi6 més o menys conscient. Es més facil per a les
persones actuar i ajudar de manera impulsiva, perqué també compromet menys.
Per exemple, les organitzacions en eépoques de crisis humanitaries és quan més
incrementen les donacions. Tot i que és també cert que és en aquests moments

La captacio de fons a les organitzacions no lucratives — Ajuntament de Mataré - 24




en qué es necessita més I'ajut, hem d’anar en compte, perqué a les persones
també se les educa i no podem ensenyar que només és necessari el seu ajut en
epoques de crisi.

Per tant, podem aprofitar aquesta “donacié generosa”, aquest impuls per establir
vincles i iniciar una relacié més a llarg termini. Podem establir un mecanisme de
donacid urgent que ens permeti aconseguir les seves dades (amb el seu permis,
és clar). D’aquesta manera podrem informar de qué s’ha fet, qué s’ha aconseguit,
que meés segueix fent l'organitzacié. Per exemple, durant linici de la crisi
d’Argentina es van demanar medicaments i ajuts per a la poblacié. Qué és va
aconseguir? S’hi va arribar? Quantes persones se’n van beneficiar?

Establir vincles amb les persones ens permetra informar-los i motivar-los per tal
que col-laborin amb I'organitzacié d’'una manera continuada.

racional

organitzacio

projecte en
concret

emergencia
impuls

Gre‘zficE.| Reflexio per a la donacié.

8.2.- Com arribem a la senyora Maria? El marqueting directe.

En aquest cas ja sabem que podem anar a la senyora Maria a demanar-li la seva
col-laboracié. El tema és saber quina senyora Maria sera més propera a la nostra
causa. On hem d’anar a buscar la senyora Maria?

Per trobar la senyora Maria haurem d'utilitzar les técniques de marqueting
presentades i treballades en el dossier Marketing i comunicacié a les ONL.
Haurem de:

segmentar

escollir un public objectiu

deixar clar el contingut de la comunicacio: el missatge

el medi: una vegada sabem on és la senyora Maria, com hi arribem?

® Juan Mezo a ¢Cobmo conseguir soporte y recursos privados para una institucién sin animo de lucro? Agéncia
Municipal de Serveis a les Associacions. Barcelona.
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Qui vol formar part d’'una associacié de promocié de la cultura i I'art? Qui deu estar
interessat en apuntar els seus fills o filles en un grup escolta? A qui li podria
agradar formar part d’'un grup de conservacio de la natura? Abans de dirigir-nos
indiscriminadament a totes les persones viuen en el nostre entorn hem de
segmentar i decidir a qui ens volem adreg:ail:éj.a

El missatge. Qué és alld que transmetrem a la senyora Maria? Cal lligar les
nostres necessitats amb les necessitats de la senyora Maria:

vol sentir-se util

vol sentir-se part d’'un grup

vol tenir un ideal

vol que la seva col-laboracié sigui efectiva

vol rebre feedback de les seves donacions

vol ser tractada de manera personal

vol amabilitat, servei, atencid, resposta a les seves preguntes

Mitjans per arribar a la senyora Maria:

El marqueting posa al nostre abast diferents maneres d’arribar als possibles sqcis i
donants. Tal com veiem disposem de canals personalitzats i canals massius — Per
a la captacid de fons sé6n molt més eficients els canals

personalitzats, tot i que la utilitzacié complementaria de més d’un

canal pot reforcar i millorar els resultats d’'una campanya de

captacio.

Els canals personalitzats sén:

enviaments postals o mailings

encartament en trameses de terceres persones o entitats
correu electronic

marqueting telefonic

Els canals massius son:

revistes i butlletins de I'associacio (enviats a publics externs)
presencia en fires i actes publics

presentacio de I'associacid

mitjans de comunicacio

'% Dossier de “Marketing i comunicacio a les organitzacions no lucratives”

1% Dossier de “Marketing i comunicacioé a les organitzacions no lucratives” Per a aprofundir sobre la
segmentacio, publics objectius i altres temes relacionats amb adregar-nos als publics cal dirigir-se al dossier
de Marketing i comunicacio a les organitzacions no lucratives.

" Dossier de Marketing i comunicaci6 a les organitzacions no lucratives
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Per a la captacié de fons son molt més efectius els canals personalitzats, ja que
ens permeten arribar directament a la persona (senyora Maria). Si ens decidim per
dur a terme una campanya de marqueting directe, hem de tenir en compte que els
elements que conformen una acci6 d’aquest tipus son:

A.- La carta: ha de ser personalitzada, interessant de llegir i que inciti a I'accio. El
missatge ha d’estar molt clar. | també ha de quedar molt clar qué demanem. Es a
dir, qué volem?

e que es facin socis del Casal d’Avis
que vinguin a aprendre técniques de relaxacié orientals
que ajudin a families sense recursos economics del quart mon
que col-laborin en la inserci6 de persones amb discapacitat psiquica i fisica

B.- El sobre exterior: amb el logotip de I'organitzaci6. Per a reforgar i motivar a
llegir el contingut , es pot afegir alguna frase amb forga. Per exemple:
e vols construir un moén millor?
t'agradaria explorar un llenguatge d’expressio diferent?
saps que hi ha altres maneres de viure la jubilacio?
descobreix un mén que comenga amb les sardanes.

C.- El fulleté o triptic de la nostra entitat. Element que informa de les nostres
activitats, de qui som, qué fem i on ens pot trobar. Recordeu els elements i
materials de comunicacié comentats en el dossier de Marketing i comunicacio a
les organitzacions no lucratives (qué volem aconseguir, quantitat d’'informacio i
imatges que hi hem de posar, colors... i altres consells practics).

D.- El sobre resposta: per a facilitar la resposta. Quantes vegades i quant de
temps hem tingut una carta al moble del rebedor esperant posar-li un segell i
enviar-la? ElI més practic és tenir un apartat de correus amb franqueig a
destinacio. Sin6 sempre podem posar un sobre amb un segell per facilitar la
resposta. No obstant aixd, segons el nombre d’enviaments pot ser una solucié una
mica cara.

E.- El cup6 de resposta que contingui totes les dades necessaries. Els camps
minims que hi hem de trobar son:

e Dades personals
o nom i cognoms de la persona que vol col-laborar amb nosaltres
o adreca, codi postal, poblacié i provincia

o NIF (obligatori si hem de fer un rebut per tal que pugui desgravar
I'/les aportacié/ons)
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o teléfon1i2
o altres informacions que considerem importants: professid, data de
naixement...

e Dades bancaries

o nom i cognoms del titular del compte

numero de compte: entitat (4 digits), oficina (4), codi de control (2) i
numero de compte (10)

adreca de l'oficina de I'entitat bancaria

missatge d’autoritzacié

signatura

data

O

O 0O OO

¢ Quota i periodicitat

o quota oberta
o quota tancada (orientant imports)
o periodicitat (anual, semestral, trimestral, mensual)

e Per a aportacions puntuals. Indiqueu com es pot fer:

o mitjangant transferéncia bancaria
o adjuntant un xec a nom de I'entitat

¢ Altres temes a tenir en compte respecte al cupé:

o La informacié que es demana ha de ser clara i que no es presti a
confusions.

o Es tendeixen a fer els cupons amb la lletra massa petita. Pensem
que pot haver-hi gent que tingui dificultats a omplir-ho.

o Siles aportacions a la vostra entitat desgraven, indiqueu-ho

o Deixeu espai per tal que la persona marqui que no vol rebre més
informacio de I'entitat

o Indiqueu que les dades son confidencials. A més, segons la
LORTAD, hem d’indicar que té dret a accedir a les seves dades,
rectificar-les o donar-se de baixa si aixi ho desitja.

9.- La senyora Maria ja col-labora amb una ONG

Hi ha una dita que diu “Costa més mantenir que enamorar”. Aquesta dita ens
mostra la importancia d’establir mecanismes de relacio i fidelitzacio amb la
persona que ha decidit fer-se donant o socia de la nostra organitzacio. La feina no
€s només captar persones per tal que ens donin el seu temps i diners, es tracta
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que ens puguin dedicar el seu temps i recursos no nomeés aquest any, siné per
sempre.

| sempre és molt de temps. Per tant, haurem de plantejar quins

son els objectius que volem aconseguir amb les persones

que ja col-laboren amb la nostra organitzacié. Aquesta

col-laboracié s’entén per a qualsevol tipus de soci (el lineal, el

mixt o el circular). La persona que ens dona diners per al tercer

mon volem que ens en segueixi donant per portar a terme els

projectes de desenvolupament i el que és soci del club muntanyenc volem que ho
segueixi sent per tal que I'entitat pugui seguir desenvolupant les seves activitats.

Objectius a plantejar amb els nostres publics interns (socis i donants):

que continuin col-laborant amb I'organitzacio i aconseguir, si és possible, un
compromis creixent

Per aixd, haurem de:

e informar
e mantenir la vinculacié
e generar valor per al soci / donant

i aconseguir que

e se sentin comodes formant part de I'organitzacio
e se sentin que sense el seu ajut i col-laboracio no es podria fer el que es fa

Mitjancant els diferents elements de comunicaciéo dels quals disposa I'entitat
(revistes, butlletins, cartes, felicitacions de Nadal, contactes personals...™) haurem
de:

1.- Acollir, donar la benvinguda i agrair: Quan una persona passa a formar part
de l'entitat és un bon moment per informar-lo més ampliament de les nostres
activitats, restar oberts a qualsevol cosa que desitgi i agrair-li que vulgui formar
part de I'organitzacio.

Informar de les activitats, dels programes, de les persones ateses, les persones
que han participat de les diferents activitats...

2.- Informar de la causa. Hi ha causes més conegudes que d’altres, no obstant
aixd sempre hi ha elements que es desconeixen, curiositats, dades que no surten
als mitjans de comunicacio, retalls d’historia, qué pensen persones conegudes

"2 Dossier de Marketing i comunicaci6 a les organitzacions no lucratives
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sobre el tema que es treballa... tots aquests elements permetran educar en la
causa i aix0 permetra incrementar el nivell de compromis de la persona.

3.- Sequir demanant per la causa. Tot i que ens fa certa vergonya demanar, si
no s’expliciten les necessitats, no aconseguirem res. Hi ha moltes maneres i
aspectes a demanar. Podem demanar que ens portin els seus amics a les
activitats, per tal que les provin, que facin una aportacio a nom d’'un amic, que ens
ajudin en una determinada activitat, etc.
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10.- EI mén de les empreses

La dificultat d’arribar a les persones, la necessitat de fer nous projectes, la
disminucié de fons procedents de les administracions... fa que s’identifiquin noves
formes i publics que col-laborin i donin suport a les nostres organitzacions. Les
empreses son un nou agent al qual ens podem dirigir.

A I'hora de dirigir-nos a una empresa per tal de sollicitar la seva col-laboracié amb
la nostra entitat o projecte, cal tenir presents una série de consideracions.
Recordem els tres models d’apropament que plantejavem: de “xantatge
emocional’, filantropic i de “benefici mutu”.

Abans d’anar a captar fons de les empreses ens hem de preguntar:

10.1.- Qualsevol empresa?
Algunes preguntes que ens hem de fer son:

e Quina imatge té 'empresa? Es considerada com una empresa que realitza
practiques “poc clares™? Té un tipus de contracte laboral precari amb els seus
treballadors?

e Produeix en paisos del tercer mén? Sota quines condicions?

e Contamina el medi ambient?

e Quin tipus de relacio té amb els seus treballadors?

Si 'empresa és local sabrem la resposta a les preguntes anteriors. Evidentment,
se’ns pot escapar alguna cosa, perd haurem d’informar-nos abans. Si col-laborem
amb una empresa, hem de pensar que, poc 0 molt, ens estem involucrant amb
ella. Per tant, si aquesta empresa realitza accions o practiques que no sén ben
acollides per la societat, la imatge de I'entitat també se’n ressentira.

Podem plantejar-nos no col-laborar amb algun d’aquests sectors?

Industria d’armament
Tabac

Alcohol

Articles de luxe

Joc

Aquests aspectes els haurem de tenir clars abans d’iniciar qualsevol tipus de
relacio amb empreses.
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10.2.- Apropament a les empreses

Quan hem identificat aquells sectors en els quals no volem col-laborar, hem de
veure a quines empreses podem dirigir-nos.

Per a cercar empreses podem segmentar en funcié de diferents criteris:

e Nombre de treballadors (ens pot servir com a parametre per saber la mida de
'empresa)

e Sector d’activitat

e Proximitat a la zona on treballa la nostra organitzacio

Aquesta informacio la podem conéixer a partir de bases de dades més o menys
especialitzades (Cambres de Comerg, registres empresarials, revistes
economiques...) o a partir del coneixement de la zona i “investigant” qué coneix la
gent de les empreses que hem decidit marcar com a potencials col-laboradores.
També hiha algun llibre especialitzat com el Directori del Patrocini i Mecenatge a
Espanya™, on podem trobar els camps en que col-laboren les cent empreses més
grans d’Espanya i a través de quin departament o fundacié d’empresa podem
accedir-hi.

Una opcié molt més eficient és trobar i aconseguir contactes personals que ens
permetin tenir una porta d’entrada i una acollida més calida per tal de plantejar la
nostra proposta de col-laboracio.

10.3.- Beneficis per a I’'empresa

En la presentacié de la proposta de col-laboracié que presentem a I'empresa hem
de tenir en compte que 'empresa només col-laborara amb la nostra organitzacié si
en treu alguna cosa. De fet, ningu no fa res a canvi de res.

Per tant, haurem de posar en relleu els beneficis que 'empresa en pot extreure.
Aquests beneficis s’hauran de ressaltar en el projecte escrit que presentem a
'empresa. Alguns d’ells serien:

A nivell extern:

e Valoraci6 de la imatge de 'empresa
e Augment de la notorietat i la credibilitat
e Reconeixement de 'empresa

'3 Directorio 2002 del Patrocinio, Mecenazgo y Responsabilidad Social Corporativa en
Esparia. Col-leccié Projeccio Social, 2.
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Diferenciacio de marca

Fidelitzacio

Noves formes de comunicar

Exercici de la responsabilitat social de 'empresa

A nivell intern:

Cohesi6 del personal

Potenciacio de la comunicacio interna

Creacio d’uns valors i una identitat compartida

Millora de la percepci6 de 'empresa per part dels diferents publics (proveidors,

accionistes, treballadors, etc.)

10.4.- Projectes amb més probabilitat d’éexit

Respecte a la relacié i captacié de fons procedents de les empreses, hem de tenir
en compte alguns punts:

Hem de plantejar les nostres propostes en to constructiu, apel-lant a la
responsabilitat social de 'empresa i del projecte, i no només en temes
relacionats amb la publicitat o imatge.

La proposta ha de ser breu i concisa, expressada amb molta claredat.

Els nostres projectes han de ser interessants, originals i de qualitat

Cal tenir presents els criteris avaluadors que utilitzara I'empresa per
valorar la nostra proposta.

Les empreses prefereixen col-laborar amb projectes o programes
concrets.

Altres aspectes que ajudaran a tenir éxit:

L’organitzacio ja és coneguda i I'empresa sap que és seriosa
Coneixement de la causa per a la qual treballa I'organitzacio
Nombre de persones a qui arribi 'organitzacio

Proximitat de la causa que defensa l'organitzacié amb els valors dels
publics i clients de 'empresa
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10.5.- Com presentar un projecte

A partir d’aqui haurem de seguir determinats passos que agilitzin el procés i
afavoreixin les nostres demandes:

Crear coneixement de marca

Fomentar el contacte amb les empreses
Presentacio escrita del projecte
Seguiment de la relacio

Crear coneixement i visibilitat de marca

Es a dir, que les empreses sentin o hagin sentit a parlar de nosaltres: participacio
en els mitjans de comunicacio, actes publics o socials que tinguin lloc a la nostra
poblacio o barri, festes... Aix0 transmetra una sensacié més receptiva que la que
tenim davant de temes que desconeixem i facilitara 'acostament i la confianca de
I'empresa en I'organitzacio.

Per a I'empresa també és important que la nostra causa sigui coneguda i
socialment acceptada, especialment pel public objectiu de 'empresa.

Fomentar el contacte amb les empreses

Aconseguir noms concrets de persones implicades en els diferents departaments,
de marqueting, comunicacid, relacions publiques... Es important personalitzar al
maxim la relacid que establim. Com més amunt de la jerarquia organitzativa
puguem establir el contacte, millor, ja que moltes decisions no poden ser preses
pels comandaments intermedis i no ens podran assegurar res. Tot i que,
evidentment, és una bona manera d’entrar i si agradem al comandament intermedi
aquest s’encarregara de fer-ho arribar a la direccio.

Presentacié escrita del projecte, que constara de tres parts fonamentals:

Carta, que ha de ser cortesa i directa, amb un missatge rapid i clar. Sempre
dirigida a algu en concret. No pot tenir més d’'una pagina i amb el text espaiat.
Breument, hem de dir qui som, qué fem, quin és el nostre projecte concret i que
ens ha portat a contactar amb ells.

Hem d’evitar tot alld que pugui distreure I'atencié sobre alldb fonamental. L’objectiu

de la nostra carta ha de ser que qui la llegeixi s’interessi prou com per voler
col-laborar amb nosaltres.
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Ha de quedar molt clar per qui de nosaltres han de preguntar en cas que estiguin
interessats i que es vegi plena disponibilitat per part nostra per col-laborar,
negociar i arribar a un acord beneficiés per ambdues parts.

Proposta, de dos fulls (homés!) amb paper de I'entitat (on hi apareix el logo i/o les
dades basiques) i amb tres apartats principals: el titol, el sumari i I’apartat
economic.

Posem un titol atractiu pel projecte. Cal que sigui prou atractiu i explicit: sera el
primer que miraran.

En el sumari explicarem més ampliament (perd sense fer-nos pesats) qui som,
quin és el nostre ambit territorial o competencia, qué solucionem o intentem
solucionar i quin és el problema real a tractar, com I'enfoquem...

Es bo demostrar amb xifres concretes de qué estem parlant; fer un emmarcament
numeric de la nostra feina: persones ateses, sobre quin total de poblacid, edats,
sexe, nivell social/econdmic/cultural... També cal dir amb quins recursos humans
comptem, tant persones contractades com voluntaries.

En aquest apartat també haurem d’incloure la contraprestacié que oferim a
'empresa per la seva col-laboracio:
o difusid que en farem
possibilitat, per part seva, de difondre-la
exclusivitat amb la nostra entitat dins el seu sector
oportunitat d’involucrar els seus treballadors en el projecte
possibilitar el contacte de I'empresa amb els nostres socis/es i
col-laboradors/es...

A Papartat economic exposarem quines soOn les despeses que suposa la
realitzacio del projecte i com esta previst finangar-lo. Ha de quedar ben definit quée
els demanem. No és el que “vostés vulguin”, siné centrar la petici6. Com han de
saber sind qué és el que estem demanant?

Es important recordar, un cop més, que la collaboraci® no té perqué ser
exclusivament economica. També podem demanar-los productes concrets, que
haurem de senyalar en la nostra proposta o carta, o recolzament logistic.

Annexos: material complementari per poder comprendre la realitat en qué ens
emmarquem i la feina que fem. Que no siguin excessius ni feixucs: triptic, un recull
de fotografies (no tot I'album de fotos), una mena de presentacioé (recordem que
una imatge val més que mil paraules), la memoria de I'any anterior...
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Seguiment de la relacié

Una vegada presentada la proposta s’ha establir un pla de seguiment. Cal
preguntar quan els va bé que els truquem (millor que no esperar que ens truquin
ells, ja que a les agendes de les empreses sempre hi ha molts temes urgents a
resoldre), cal oferir-nos per ampliar informaci6 o adaptar el projecte i
contraprestacions a les necessitats de I'empresa... i esperarem. No totes les
visites o enviaments de la proposta tindran un resultat positiu, perd segur que
quan menys ho esperem, tindrem bones noticies. A més, pot ser que una empresa
digui que no un any, perd algun altre pensi fer alguna cosa amb alguna
organitzacio, i ja coneix la vostra!

Altres temes a tenir en compte

Es molt important que les empreses se sentin satisfetes d’haver decidit col-laborar
amb nosaltres, la relacié no s’acaba quan ens han donat els diners, sind que just
comenca llavors.

Caldra mantenir-la constantment informada de l'evolucié del projecte. Si s’ha
iniciat el projecte: evolucio, éxits, materials impresos amb el nom de 'empresa... i
al final del projecte caldra enviar una petita memoria -un informe explicant qué s’ha
aconseguit gracies a la col-laboracié de 'empresa-. Es poden tenir altres detalls
com fer un petit diploma d’agraiment perqué I'empresa pugui penjar-lo en un lloc
visible, una fotografia del programa, una carta d’agraiment escrita per algun
usuari...

Per molt que sigui una empresa, esta gestionada per persones que no sén molt
diferents a nosaltres i a tots ens agrada que ens donin les gracies.
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11.- Altres institucions i organitzacions

En el nostre entorn existeixen altres organitzacions no lucratives que poden
recolzar també la nostra causa. Hi ha diferents tipus d’organitzacions:

e Obres socials d’entitats financeres (caixes)
e Altres fundacions

La manera d’accedir als fons d’aquestes institucions pot variar en funcié de la seva
politica. A grans trets, trobem dos models diferenciats:

11.1.- Estructuracioé dels fons a través de programes

A causa de I'allau de peticions rebudes per al finangament de diferents programes,
les organitzacions marquen una serie de convocatories per a poder accedir als
fons. D’aquesta manera es pot regular i definir:

Quin tipus de projectes — activitats per recolzar. No totes les institucions
donen suport el mateix tipus de programes. En funcié de la politica de
cadascu podem trobar causes com: la cultura i I'art, el desenvolupament
dels paisos del tercer mon, recolzament a malalties congénites, insercié de
joves en atur, etc.

Quan cal presentar les peticions. Per tal de centrar les peticions en un
periode de temps, s’obre un termini per a presentar les nostres propostes.
Haurem, per tant, d’estar atents a la data de sortida de la convocatoria i al
termini de presentacié de la documentacio.

Documentacié necessaria a presentar. La documentaci6 que ens
demanin dependra de l'organitzacio, aixd no obstant, sera habitual que ens
demanin: el projecte o activitat per al qual demanem finangament, la
memoria anual d’activitats, i els estatuts. Alguna organitzacié pot ser que
ens demani ,a més, els ultims comptes o els certificats d’inscripcié al
registre o els certificats de carrecs dels membres de la Junta Directiva o
Patronat de la Fundacié.

11.2.- Resposta a peticions concretes
Altres organitzacions estan “obertes” a rebre peticions per al finangament de

projectes. SOn organitzacions que dins els seus propis estatuts tenen com a missio
recolzar un determinat tipus d’organitzacions que treballin en alguna causa social,
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0 organitzacions que han de destinar un percentatge dels rendiments del seu
capital fundacional o temes d’interés cultural o social.

Trobem, per exemple, organitzacions que posen al servei d’altres entitats, espais
(locals, despatxos...), infrastructures (eines i maquines per a tallers
ocupacionals...), etc. A més de donacions en espécies trobem també aportacions
en efectiu.

No obstant aixd, abans d’enviar indiscriminadament el nostre projecte, hem de
tenir en compte una série de temes (igual que ens plantejavem quan voliem
sol-licitar el suport de les empreses).

e Quina és la causa que recolza l'organitzacié? Ha recolzat altres vegades
entitats com la nostra?

e Quin és el millor moment per presentar una proposta?

e A qui ens hem de dirigir?

La proposta de sol'licitud de recolzament, pot tenir els mateixos elements que
presentem a les empreses: carta, proposta de col-laboracio i annexes.

En els dos casos sera necessari tenir en compte una série de punts:

e Ha de quedar molt clar qué és el que estem demanant

e Hem de facilitar una persona de contacte i la manera de trobar-la (telefon i
horari en el cas que sigui necessari) per a resoldre qualsevol dubte

e Hem de presentar tota la informacié de forma endrecada

¢ No enviarem més coses de les estrictament necessaries (no cal enviar totes les
revistes que hem publicat o els llibres editats fa cinc anys)

e Pensem: qué ens agradaria que ens digués a nosaltres una organitzacié que
busqués fons?
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12.- Venda de productes o marxandatge

La venda de productes acostuma a ser una font de finangament complementaria
que ens permet fer una mica de calaix.

Podem diferenciar la venda de productes en: venda de productes o serveis propis,
venda de productes de marxandatge o altres vendes.

Abans d’entrar en els elements que trobem dins de cada categoria cal fer esment
a la creencga generalitzada que les associacions no poden vendre res perqué sén
“sense anim de lucre”. La denominacié amb o sense anim de lucre ve pel desti
final dels beneficis, en el cas que n’hi hagin. Les organitzacions amb anim de lucre
es divideixen els beneficis entre els accionistes (sén els dividends). En canvi, en
les organitzacions no lucratives, els beneficis es reinverteixen en la mateixa
associacio o fundacio.

Tal com comentavem al principi d’aquest llibret, per garantir la supervivencia,
continuitat i creixement (si aixi s’estima convenient) de I'organitzacié cal cobrir,
com a minim, totes les despeses.

Hem de tenir en compte que tot i que com a orggnitzacions podem vendre
productes, i a més podem posar el preu que vulguem—, hi ha una série de temes
fiscals que si que hem de tenir en compte.

Haurem de declarar tots els ingressos en la declaraci6 anual de limpost de
societats.

12.1.- Venda de productes o serveis propis

Podem distingir entre el cobrament de les activitats que fem dins de I'entitat o els
productes que facin els nostres associats o usuaris. En funcié dels objectius que
vulguem aconseguir, podrem posar un preu simbolic, superior, igual o inferior al de
mercat.

Haurem de diferenciar si, a més de captar fons, volem aconseguir altres objectius
com: generar visibilitat de les nostres activitats, donar a coneéixer I'organitzacio,
motivar els associats i / 0 usuaris en la captacio de fons, etc.

1 Respecte al preu dels productes podem trobar més informacio en el dossier de Marketing i comunicacio a
les organitzacions no lucratives.
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Venda de serveis — cobrament per activitats propies de I’entitat

La venda de productes o serveis es consideren aquelles activitats o productes
realitzats per les associacions que li son propies. El tipus de producte o servei
propi de cada entitat dependra de la missié de I'organitzacio. Alguns exemples de
serveis, productes o activitats que pot oferir la nostra entitat en funcié de l'area

d’actuacio poden ser, a titol d’exemple:

T"e.mps Cultura Educacio Esports Squm Me.d'
iure social ambient
Coldnies Sortides Cursos Excursions |Campsde |Cursosi
Camps de |culturals Seminaris |Campus treball tallers
treball Coldnies Tallers de esportius Ajut social |Camps de
Cursos musicals debat Material Publicacions | treball
Dossiers i Exposicions |Publicacions | esportiu

fitxes de Concerts

treball Catalegs

Venda de productes fets pels propis associats o usuaris

Com per exemple, cortines de ganxet o gorres de llana fetes per les avies del
casal de gent gran; pots de llapis o dibuixos fets pels assistents al taller de
manualitats per a persones amb discapacitats; pastissos fets pels nens i nenes de
I'esplai... La venda d’aquests productes és una bona manera de donar a conéixer
les activitats de les organitzacions i involucrar als associats o usuaris incrementant
el sentiment de pertinenca i participacié en el manteniment de I'entitat.

12.2.- Venda de productes de marxandatge

La venda de productes de marxandatge: samarretes, pins, llapis, calendaris...
acostuma a ser rendible si comparem el cost benefici que comporta. Una altra
avantatge és la involucracio de tots els associats en la venda dels productes. Per
tant, la captacio de fons passa a ser un tema en el qual tots poden col-laborar-hi.

Pensem que per vendre més podem:

Fer productes de qualitat

Productes originals i diferents als que ofereixen la resta d’entitats
Atractius per als publics que volem que ens ho comprin

Utils

Numeros rodons per evitar les molésties de tornar canvi
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12.3.- Altres vendes

Quina entitat no ha venut loteria, numeros per a la rifa d’'una panera o ha muntat
festes i concerts cobrant I'entrada?

Igual que ens els productes de marxandatge la rendibilitat (comparacié cost /
benefici) acostuma a ser alta i és una bona manera de donar a conéixer
I'organitzacio.

Actualment també és frequent vendre productes d’altres entitats com ara:
productes de comerg just, productes ecologics... que donen a conéixer altres
causes i ens permet collaborar a la vegada en la venda de productes
‘compromesos”.

12.4.- Temes a tenir en compte

Hem de tenir en compte quin cost / benefici té la venda de cadascun dels
productes. Ens hem de preguntar:

e Quins ingressos en traiem?
e Quins costos econdmics ha suposat la posada en marxa?

| no només des d’'un punt de vista monetari, sind també en esforgos i recursos
materials i humans:

e Quantes persones hi han intervingut? Quant de temps?
e Ha estat un mecanisme perqué I'entorn ens conegui més?
o Esta relacionada la venda de productes amb la nostra activitat?

La resposta sincera a aquestes preguntes ens permetra veure si surt a compte o
no seguint venent els diferents productes.

A més de la venda en si dels productes hem de tenir en compte que pot ser un
bon moment per donar a conéixer I'entitat. Per tant, a la mateixa “paradeta” de
venda, podem posar-hi:

e Cartells

e Triptics de presentacio

e Revistes

o Butlletes per tal que les persones que vulguin ens deixin les seves dades

per enviar-los més informacié o la revista de I'entitat
e Panell amb fotografies de les activitats de la nostra entitat

Assegureu-vos que en tots els elements, hi ha un teléfon, adreca i persona de

contacte. D’aquesta manera facilitem que si algu ens vol trobar en un futur, pugui
fer-ho facilment.
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13.- Actes i esdeveniments

Tot i que haguem posat els actes i esdeveniments com una font de finangament,
anem-ho a matisar. Els actes i esdeveniments poden ser una bona ocasio per:

Relacionar-nos amb I'entorn

Donar a conéixer la nostra causa

Educar en canvis de comportament

Donar a conéixer la nostra organitzacio i fer que el nostre nom soni a les
persones de I'entorn

e Transmetre una imatge d’entitat seriosa, dinamica, propera...

Seria ideal que de qualsevol acte o esdeveniment que organitzéssim,
aconseguissim, com a minim, cobrir-ne les despeses que comporti. No obstant
aixo, segurament pesaran més els objectius relacionats amb coneixement,
visibilitat i notorietat de marca. No s6n menys importants, perd recordem que cada
accié ha de tenir ben clar quins sén els principals objectius a aconseguir, sind
després podem emportar-nos sorpreses desagradables, com ara actes deficitaris,
perd que sigui convenient fer-los.

Plantejar els actes i esdeveniments com accions de coneixement, visibilitat i
notorietat (recordem que indirectament aquests objectius també poden ajudar-nos
a captar fons) no treu, que no sigui un bon moment per:

Vendre samarretes

Venda de material fet pels socis (quadres, ceramica ...)

Venda de material fet pels usuaris (dibuixos, pots amb caramels...)
Donar a conéixer les nostres activitats

Tenir material per si es volen fer socis/es o un donatiu puntual
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14.- Conclusions

La captacié de fons és un procés que s’ha de treballar tant a consciéncia com la
creacid d’'un nou programa o activitat dins la nostra entitat. Aquest proceés
comenca amb la reflexid i decisié sobre quin model de finangament volem per a la
nostra organitzacio.

Per a la captacio tenim diferents eines i materials de comunicaciéo que s’han de
complementar amb els coneixements de marqueting i comunicacio.

Cada agent potencialment finangador (administracions publiques, particulars i
empreses) té les seves especificitats i la manera d’acostar-nos a cadascun d’ells
variara. Per tant, no podem presentar-los a tots el mateix i de la mateixa manera.

Els resultats de la captaciéo de fons es veuen a mitja o a llarg termini i sén el

resultat d’un esforg i inversio (tant en temps com en diners) per a aconseguir uns
objectius, en aquest cas, I'increment de recursos economics.
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