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Predgovor i zahvalnosti uz drugo izdanje priruénika

U januaru 1997.g. Upravni odbor Instituta za otvoreno drustvo iz Budimpeste, je
pokrenuo Inicijativu za reformu lokalne samouprave i javnih sluzbi (LGI) sa
idejom da ona nasledi ulogu Instituta za lokalnu upravu i javne sluzbe (ILGPS) i
nastavi sa ostvarivanjem istih ciljeva.

Osnovna uloga LGl je da se bavi prvenstveno razvojem demokratske i efikasne
uprave na lokalnom nivou kao jednim od osnovnih zadataka tranzicije, i za
razliku od misije koju je imao ILGPS, ona se ne bavi pitanjima univerzitetske
uprave. LGI nastoji da pruzi podrsku Sirenju znanja medju razli¢itim drzavama i
ima, kao vazan globalni cilj, uspostavljanje odrzZivih regionalnih mreza koje €ine
institucije i strunjaci koji se bave prou¢avanjem i reformama lokalne uprave.

Priruénik za pisanje predloga projekata u zemljama Isto¢ne i Centralne Evrope i
bivSeg Sovjetskog Saveza, koji je prvobitno objavljen u izdanju ILGPS 1995. bio
je veoma trazena knjiga. Zato je LGI odlucio da ponovo Stampa ovaj priruénik, u
obnovljenom izdanju i samo na dva jezika: engleskom i ruskom. Znanje i vestina
koji su neophodni za izradu kvalitetnih predloga projekata joS uvek su veoma
dragoceni i retki u ovom regionu, pa se hadamo da ¢emo na ovaj nac¢in pomodi
svima koji zele da se upuste u reformske projekte, da budu bolje pripremljeni da
obezbede finansiranje svojih projekata.

Zahvaljujemo se Stefani Barton FarkasS i Zoltanu Sigetiju Sto su pokrenuli
inicijativu i napisali prvobitni priruénik, kao i Dulieti Goul koja se prihvatila da
preuredi tekst i doda razliCite sugestije koje su u medjuvremenu dobijene.
Zahvaljuju¢i njenom entuzijazmu, pred vama se nalazi ovo novo izdanje
Priruénika.

Adrijan Jonesku
Direktor programa, LGl
Februar 1999.



Predgovor prvom izdanju

Institut za lokalnu samoupravu i javne sluzbe, osnovan 1993. god. uz finansijsku
podrsku Dzordza Sorosa, administrativno je smesten u okviru Istituta za otvoreno
drustvo i ima dva zadatka: da pruzi pomo¢ u reformisanju lokalne uprave u
Centralnoj i Isto¢noj Evropi i bivSem Sovjetskom Savezu; kao i da radi na
unapredjivanju univerzitetske administracije u istom regionu.

Institut finansira veci broj projekata za ostvarivanje ovih zadataka, i upravo jedan
od takvih je i ovaj priru¢nik za pisanje predloga projekata u Centralnoj i Isto¢noj
Evropi i bivSem Sovjetskom Savezu, kao i priloZzeni Imenik finansijera-
donatorskih organizacija u oblasti javne i univerzitetske uprave®. Izrada ovih
priruénika je bila podstaknuta izazitom potrebom da se uspostavi veza izmedju
onih koji imaju odli¢ne ideje i onih koji raspolazu privatnim i javnim finansijskim
fondovima i traze ideje koje ¢e finansirati. Ono Sto je zajedniCko za obe strane
ove jednacine je istovetni cilj: unapredjivanje tranzicije u regionu, u pravcu
razvoja lokalne samouprave i trziSne ekonomije.

Ovaj prirunik uklanja tajanstvene nepoznanice vezane za obavezne radnje u
pripremi zahteva za dobijanje donacija, posebno kada se zahtevi upuéuju
finansijskim institucijama u drugim zemljama. Pokazalo se da je prirucnik koristan
zbog nedostatka bilo kakvog prakticnog, neformalnog, a ipak sveobuhvatnog
tumacenja koje bi bilo namenjeno onima koji nisu do sada imali priliku da
ucestvuju u izradi pisanih zahteva za donacije. | uz priru¢nik priprema predloga
nije jednostavna, ali je svakako olakSana, jer on ukazuje na osnovnu praksu,
procedure, oCekivanja i dinamiku vezane za fazu pripreme, ali i na radnje koje
slede ako je predlagaC uspeo da dobije sredstva.

Bez obzira na to Sto se na$ Institut prvenstveno bavi pitanjima javne i
univerzitetske uprave, ovaj priru¢nik je napisan kao nacelni priruCnik koji ¢e
koristiti sastavljaCima predloga za projekte vezane i za neku drugu tematiku od
vaznosti za dobrobit stanovniStva u Regionu.

Predlog mora da se bavi konkretnim problemom za koji se nudi potencijalno
reSenje i mora da predlozi kompetentnu grupu ljudi za njegovu realizaciju.
Ostali vazni aspekti predloga su da treba da bude iscrpan, logi¢an, dobro
obrazlozen i ubedljiv. Sastavlja¢ predloga mora da dobro vlada predmetnom
materijom, idealno je da to bude osoba koja ¢e ucCestvovati u realizaciji projekta,
ali koja se istovremeno razume u proces izrade predloga. Pretpostavljam da ste
to Vi. Priruénik je preveden na 17 jezika koji su u upotrebi u regionima Centralne
i Isto¢ne Evrope i biviem Sovjetskom Savezu, posto smo zeleli da u

* Ovo izdanje Priru¢nika ne sadrzi pomenuti imenik



upoznavanju i priblizavanju ovog procesa Ccitaocima uklonimo jeziCke barijere.
Pored toga, ako predlog projekta mora da bude dostavljen na jeziku koji vam je
teZak ili nepoznat, na$ je savet da predlog bude prvo napisan na maternjem
jeziku radi boljeg razumevanja, a zatim preveden na jezik koji je traZila
donatorska organizacija.

Zoltan Szigethy
IzvrSni direktor, ILGPS
Juni 1995.g.



Priznanja uz prvo izdanje

Ovaj Priruénik i prilozeni Imenik donatorskih organizacija za javnu i univerzitetsku
upravu u Centralnoj i Isto€noj Evropi i bivSem Sovjetskom Savezu (koji sadrzi
spisak od preko 250 donatorskih organizacija, ukuljuCuju¢i osobe za kontakt i
druge relevatne podatke) ne bi bili napisani da nije bilo korisnih primedbi,
sugestija i kritika viSe od 100 ljudi iz 27 zemalja na 23 univerziteta i brojnih
obrazovnih centara. Informacije su prikupljene od preko 300 fondacija i institucija.
Ovo je vas dokument, sastavljen na osnovu vasih zelja.

Posebnu zahvalnost dugujemo Mari Novak i Gabrijeli Tot iz Slovacke, Donki
Prodanovoj iz Bugarske, Vasiliju Selis€evu i Juri Zagoumenovu iz Belorusije,
Tini Randma iz Estonije, mrezi fondacije Soros, i internacionalnoj mrezi
organizacije USAID, zatim 28 studenata sa USAID/NYU i ILGPS iz pet zemalja
koji su izradili projekat "Obuka za medjudrzavne odnose" i koji su prvi dali svoje
primedbe na nacrt ovog dokumenta; svetskoj mreZi organizacije PIET, i skoro
svim bibliotekarima u MasacCusetsu, Njujorku, Londonu, BukureStu i Budimpesti;
Violeti Zentai, Dzudi Hilton, i Diku Deliser iz Madjarske, Mihailu Farkasu iz
Rumunije, Silvani Lalo iz Albanije, Pavlu Seremeta iz Ukrajine, kao i Tomasu
Basu koji se nalazi svuda po malo; jedno veliko hvala Terezi Ambron, izuzetnom
uredniku, g. Tomasu Vulfu - koji je nesebitno ulozio svoje vreme i znanje, i
Zoltanu Sigetiju, izvrSnom direktoru Instituta za lokalnu samoupravu i javne
sluzbe iz Budimpeste, koji ne samo da je uocCio potrebu da se ovakav dokument
napise, vec je bio i njegov prvi urednik.

IstrazivacC i autor: Dr. Stefani Barton — Farka$
Urednik engleskog izdanja : Tereza Ambron
Stampa i distrubucija: Tomas Bass



PRVI DEO

Saveti i uputstva za predlagace projekta :
Sta treba prvo da znate



I. Sta je predlog projekta ?

Predlog je pisani zahtev za finansiranje upuéen nekoj fondaciji, korporaciji,
preduzecu, drzavnom ili medjudrzavnom telu, ili osobi. U kontekstu ovog
prirucnika, predlog je pazljivo i jasno napisan dokument, koji nema vise od 10
do 15 stranica, a diji je cilj da ubedi pomenuti finansijski izvor da treba da
odobri sredstva za projekat. Projekat se bavi nekim pitanjem ili potrebom, kao

Sto je neka drustvena potreba ili neophodna reforma politike u nekoj oblasti.
Predlog ima sledecih Sest zadataka:
Definisanje problema

Finansijski izvori ne daju novac bez jakih razloga. Dakle, predlagaC mora
dobro da obrazlozi zasto projekat treba da bude realizovan. U predlogu treba
paZzljivo opisati problem kojim se projekat bavi i navesti $ta je uradjeno po tom
pitanju u datom geografskom podrucju, kao i u drugim delovima sveta.

Opisi potencijalnog reSenja problema

Posto je problem bio temeljito ispitan i sagledan pre podnoSenja predloga
projekta, predlagaC je sigurno upoznat sa mogucim reSenjima koja su
isprobana u lokalnoj ili nekoj drugoj sredini. Predlog treba da sadrZi opis
potencijalnog reSenja koje bi kroz projekat trebalo da bude realizovano i
objasnjenje zasto se oCekuje da predlozeno reSenje bude uspesno.

Plan delovanja

Predlog predstavlja plan delovanja - korak po korak — uz podatke o tome $ta
tatno predlagaC namerava da uradi u svakoj pojedinoj fazi realizacije
projekta. Plan koji je predlagac€ sastavio bice u potpunosti poStovan u obliku u
kom je napisan, osim ako predlagac i finansijer ne budu postigli drugadiji
dogovor.

Zahtev

Predlog treba da bude tacno isplanirani zahtev za finansiranje ili tehnicku
pomoc¢, opremu, knjige, itd. Predlagaé ne sme da moli za novac u pani¢noj
zurbi neposredno pre predvidjenog pocetka projekta. Takvi predlozi se
smatraju neprofesionalnim i verovatno neée nai¢i na razumevanje.

Sredstvo za ubedjivanje donatora

Predlog predstavlja i sredstvo za ubedjivanje donatora da po¢ne da razmislja

o predmetnom problemu na isti nacin kao predlagac¢, da dodeli projektu visok
stepen prioriteta, da prihvati finansiranje projekta i da bude uveren u
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sposobnost predlagaca da ¢e dobijenim sredstvima pametno raspolagati i da
Ce projekat dovesti do kraja.

Istovremeno obecanje i obaveza

Prilikom sastavljanja predloga, predlagacC daje obecanje da ¢e problem resSiti i
obavezuje se da ¢e se pridrzavati predloZzenog plana. Kada dobije finansijska
sredstva, ovo obecanje i obaveza predlagaca prerastaju u zakonsku obavezu.

Neke fondacije, drzavne i medjudrzavne finansijske organizacije imaju
detaljne formulare koje predlaga¢ mora da popuni. U tom slu€aju, predlagac
ne mora da dostavi i predlog projekta koji je sam pripremio. Medjutim, vecina
donatora predvidja da im se dostavi originalni predlog projekta u pisanoj
formi, i to je upravo ono $to ovaj priruc¢nik obradjuje. Posto svaka donatorska
organizacija ima razliCitu orijentaciju, prioritete, krajnje rokove i ciljeve,
izuzetno je vazno da u najvecoj mogucoj meri budete upoznati sa onim Sta
svaka od njih o€ekuje i trazi, i da prezentirate upravo one informacije koje su
trazene.

Il Informacije kojima treba da raspolazte pre podnosenja prijave

Za dobijanje donacija vlada jaka konkurencija. lznosi raspoloZzivih finansija su
ograniCeni, dok je broj predlagaca u nadmetanju za donacije prilicno veliki. Da
biste dobili donacije, vas predlog mora da bude dobro isplaniran, jasno napisan, i
upucen odgovarajucoj donatorskoj organizaciji/organizacijama. U sustini, va$
predlog mora da bude bolji od predloga konkurencije. Konkretno, predlagaci
moraju da zapamte sledece:

e Obavite prethodna istrazivanja. Morate pokazati finansijeru da ste
struénjak u vasoj oblasti i da mozete efikasno da realizujete projekat

e Morate jasno da izlozite Sta taCno nameravate da uradite. Koji problem
Cete resiti? Kojim grupama populacije ¢e koristiti vas rad? Na koji
nacin ¢e im to koristiti? Budite konkretni. Finansijeri nisu
zainteresovani da daju novac za maglovite ideje.

e Pomirite se sa Cinjenicom da pojedinci obi¢no ne dobijaju donacije.
Donacije se obi¢no daju organizacijama, posebno neprofitnim, i
akademskim institucijama.

e Detaljno se obavestite o organizaciji kojoj podnosite zahtev. Bilteni,

godisniji izvestaji, publikacije i internet sajtovi predstavljaju dobre
izvore informacija
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¢ Ne podnosite zahtev bilo kojoj ili svakoj donatorskoj organizaciji.
Uskladite potrebe vase organizacije sa misijom i ciljevima kojima se
bavi donatorska organizacija. Ako se va$ projekat bavi obrazovanjem
u osnovnoj skoli, nemojte podnositi svoj zahtev organizaciji koja je
orijentisana na visokoSkolsko obrazovanje, u nadi da ¢e oni prosiriti
podrucje svoje delatnosti, ili da ¢e prihvatiti da su te dve oblasti ipak
srodne.

e Pronadjite najmanje pet do deset potencijalnih donatora koji se bave
vasom delatnoS¢u. Ne raCunajte na to da cCete dobiti novac od svake
organizacije od koje ste ih trazili. Pripremite i rezervni plan.

¢ Razmotrite mogucénost saradnje sa nekom partnerskom
organizacijom. Time ne samo da Cete objediniti stru¢ne sposobnosti
svih partnera, a u Kkorist i projekta i u€esnika u projektu, nego éete
mozda otvoriti mogucnosti i za pristup ve¢em broju razliCitih donatora.

e Ako ste dva puta ranije dobili donacije od jedne organizacije u istoj
oblasti delovanja, imajte u vidu da su neke institucije spremne da
samo nekoliko puta finansiraju jednu istu organizaciju. Ako je to vas
slucaj, potrazite neki drugi finansijski izvor, koji ¢e mozda imati nove
ideje, vece i dugorocnije donacije, itd.

e Prethodno proverite da li je donatorska organizacija kojoj upucujete
zahtev aktivno angazovana u vasoj zemlji il regionu. Cak i ako je
geografski region odgovarajuci, ne uzimajte za gotovo da svi
finansijeri pod "bivSim Sovjetskim Savezom" podrazumevaju i baltiCke
drzave ili da je u Centralnu i Istoénu Evropu uklju¢ena i Makedonija.
Obavezno dva puta proverite tacno geografsko podrucje za koje se
finansije odobravaju.

e Ne trazite viSe novca nego Sto je donator spreman da da. Ako
donatorska institucija nije nikada dala vise od 10.000 $ ni za jedan
pojedinacni projekat, takvoj organizaciji ne traba dostavljati zahtev za
75.000 $. To je siguran nacin da budete odbijeni. Sa finansijskim
ogranizacijama u tom pogledu nema pogadjanja, bi¢ete jednostavno
odbijeni.

Donatorskim institucijama su potrebne veoma kvalitetne, pouzdane organizacije
koje ¢e im pomoci u ostvarivanju njihove misije. U tome se oslanjaju na manje,
novoformirane organizacije iz kojih dobijaju nove ideje, energiju i projekte. Oni
predlagaCi koji mogu da pokazu svoj profesionalizam, koji se obrate
odgovarajucoj donatorskoj instituciji, a imaju dobre, Cvrste i ostvarljive planove,
imace dobre izglede da donacije i dobiju.
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Predlaga¢ mora da bude svestan da je proces dobijanja finansijskih sredstava
veoma sloZen i dugotrajan. Ne moZete oCekivati da Cete sredstva, ili Cak i
odgovor, dobiti odmah. Proces odlu€ivanja i ugovaranja traje mesecima,
ponekad i znatno duze od godinu dana. Tako, organizacije koje raCunaju na to
da iz donacija podmire svoje operativne troSkove i izdatke vezane za projekte,
treba da planiraju nekoliko godina unapred. Donatorske organizacije rade
razlicitim tempom i po razli€itoj dinamici, tako da ¢e za jedan isti projekat koji
dobija donacije od veéeg broja donatorskih institucija novac obi¢no stizati u
razliCitim rokovima. Neki predlagaCi uspevaju da to okrenu u svoju korist: posto
su dobili deo potrebnih finansijskih sredstava, predloge podnose i drugim
finansijerima. | verovatno je da ¢e se te organizacije lakSe odluciti da odobre
dopunska sredstva kada vide da je neka druga donatorska organizacija vec
ulozila sredstva u predmetni projekat predlagaca.

lll Kako se u finansijskim fondovima odlu€uje o projektima koji se
finansiraju?

Svaka donatorska institucija ima svoje posebne prioritete i interese. Uspesni
predlagaC ne $alje identicne predloge vecem broju organizacija, ve¢ svaki
predlog prilagodjava odredjenoj instituciji, posebno naglasavajuc¢i aspekte u
kojima se predloZeni projekat poklapa sa posebnom misijom koju ima svaka od
ovih organizacija.

Medjutim, donatorske institucije su medjusobno veoma slicne po onome S$ta traze
i Sta oCekuju od projekta i od predlagaCa. One traze projekte koji ¢e unaprediti
njihovu misiju ili cilieve. TraZze organizacije koje se profesionalno ponasaju i
veoma kvalitetne projekte, koji ée doprineti njihovom ugledu kao donatora. Zele
projekte u koje je uloZeno mnogo razmisljanja i planiranja. Ostale karakteristike
predloZenih projekata koje donatori oCekuju su:

e Da projekat ima znagajan i dugotrajan uticaj. Donatori koji ulazu u odrzive
ili ponovljive projekte ostvarajuju mnogo veci uticaj nego u slucaju
kratkoroCnih projekata oko kojih se podigne velika buka u jednom
trenutku, a Ciji znaCaj brzo potom izbledi. Donatorske institucije zele da sa
svojim ograni¢enim sredstvima ostvare sto vedi uticaj.

e Da iz projekta proizadju drugi uspesni projekti, ideje ili studije. Bas kao
Sto donatorske organizacije viSe vole da projekti koje one finansiraju budu
dugorocCni, na isti nacin Zele da ostvare prostornu rasSirenost svojih
projekata, odnosno rasprostanjenost u vise geografskih regiona. Ovakvom
strategijom se povecava uticaj njihovih ograni€enih sredstava, pomaze se
vec¢em broju ljudi i raste njihov ugled kao donatora u Sirem regionu.

13



e Kreativnost, inovativnost ili posebnost projekta. Ove karakteristike ¢e
posebno istaci ulogu donatorske organizacije i potencijalno mogu da
ostvare veci uticaj od starih i ve¢ isprobanih ideja i projekata.

e Visok koeficijent u odnosu izmedju ucCinka i kosStanja projekta. Drugim
reCima, donatori se radije opredeljuju za projekte koji ¢e ostvariti sto je
moguce veci ucinak za isti novac. Ako su svi aspekti projekta isti, projekat
koji ¢e obezbediti pomo¢ za 50.000 ljudi, a kosta 10.000 $, bice mnogo
pozeljniji od projekta koji Ce za isti novac obezbediti pomo¢ za stotinu ljudi.

e Projekti koji podsti€u razvoj. | u ovom slu€aju donatorske organizacije
radije daju novac za odrzive projekte. Ako bi, na primer, poCetno malo
ulaganje moglo da podstakne ekonomski rast ili poveca broj ljudi koji se
angazuju na ostvarivanju datog cilja, time bi malo ulaganje postalo veoma
isplativo u smislu ostvarenog doprinosa u realizaciji misije.

Istovremeno, postoje i neke karakteristike koje donatorske organizacije ne Zele
da vide kada daju novac za projekte. NepoZeljni su primaoci donacija koji se
neprofesionalno odnose prema projektu, koji nisu u stanju da realizuju projekat
ili da se pridrzavaju ugovora. NepoZzeljni su neposteni primaoci Kkoji
Zloupotrebljavaju dobijena sredstva i krSe zakon. Donatori ne Zele negativan
publicitet u vezi sa kontroverznim Kkorisnikom donacije ili kontroverznim
projektima. NepoZeljni su primaoci koji ne odaju priznanje donatorskoj
organizaciji za njenu pomoc¢ kada se objavljuju rezultati projekta. Nepozeljni su
predlozi projekata u kojima nije jasno navedeno $ta predlaga¢ namerava da
uradi. |, donatori ne vole predlagacCe koji mole za novac, koji se Zale da je period
odlucivanja i ugovaranja suviSe dug, ili koji neprekidno i nestrucno nesto
zapitkuju.

Proces razmatranja predloga njakrace mozZe da se opiSe na slededi nacin: po
zavrSetku krajnjeg roka za podno$enje predloga, jedna ili viSe osoba koje su za
to zaduzene ispred donatorske organizacije ¢e na brzinu pregledati sve predloge
i svrstati ih na jednu od tri gomile: gomilu oznacenu sa "da" (koju ocenjivac -
recenzent preporuCuje posle prvog Citanja kao projekat koji treba finansirati),
gomilu "mozda" (recenzent preporuCuje dalje razmatranje radi odlucivanja da li
projekat zasluzuje finansiranje) i "ne" gomilu (recenzent smatra da projekat ne
zasluzuje finansiranje ili da je predlog suviSe loSe uradjen da bi dobio sredstva)

Ono $to je veoma vazno da se ima u vidu je da je upravo ovo prvo, brzo i
povrsno Citanje radi svrstavanja na jednu od tri gomile, mozda i jedina prilika
kada Ce neko pregledati predlog vaseg projekta. Ako je predlog dospeo na "ne"
gomilu, velika je verovatnoc¢a da projekat viSe nikada nece biti razmatran. Posto
recenzent Cita veoma brzo i ne Cita svaku napisanu rec¢, predlagac, da bi bio
uspeSan, mora da bude veoma jasan i koncizan u definisanju problema koji se
reSava i cilieva koje projekat treba da ostvari. Ako recenzent ne moze da za
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prvih 30 sekundi Citanja utvrdi o ¢emu se radi, predlog moZe lako odmah dospeti
na "ne" gomilu.

Gomilu "da" po pravilu ¢ine predlozi institucija ili organizacija koje su poznate
donatoru, projekti Ciji su predmet, ideja ili iznos trazenih sredstava prihvatljivi, i
projekti koji ve¢ imaju odezbedjeno delimi¢no finansiranje i traze "dopunska"
sredstva. PredlagaC trazi dopunska sredstva kada ve¢ ima obezbedjeno
finansiranje iz drugih izvora i trazi odgovarajuéi iznos kojim bi "dopunio"
finansiranje. U "da" gomilu se svrstavaju dobro sastavljene studije opravdanosti
koje ukazuju na potrebu i efekte predlozenog projekta, Sto svedoci o temeljno

obavljenom istrazivackom radu u oblasti predmeta projekta.

Na gomili "mozda" obi¢no se nalaze predlozi manje poznatih organizacija,
riziCniji projekti, predlozi Ciji se uticaj ne moze odmah sagledati, ili predlozi koje
moraju pregledati stru¢njaci. Vazno je imati na umu da, Sto je predlog bolje
napisan, vece su Sanse da predlog iz gomile "mozda" kasnije bude prebacen u
gomilu "da". Temeljito istrazivanje, priprema i pazljivo pisanje predloga mogu
upravo prevagnuti u tom smeru.

"Ne" gomilu obi¢no Cine predlozi organizacija koje su dostavile aljkave i
nekompletne predloge ili u kojima nisu ispostovani zahtevi, koji traze finansiranje
u onim oblastima kojima se ta donatorska institucija ne bavi; organizacije koje
jednostavno Zele da dobiju finansijska sredstva, ali zapravo nisu identifikovale
nijedan konkretan problem koji bi projekat trebalo da reSi; organizacije koje su
eventualno identifikovale problem, ali nisu opisale moguéa redenja ili prethodne
aktivnosti po tom pitanju; organizacije koje traze sredstva koja su veca od onih
koje donatorska organizacija obicno odobrava; i organizacije koje su vec¢ ranije
dobijale sredstva od istog donatora, pa bi sada trebalo da ih traze od nekog
drugog.

Opsti principi i postupci koji se opisuju u ovoj knjizi vaze za sve predlagace;
medjutim, ovde se posebno bavimo lokalnom upravom i javhom upravom kao
oblastima za koje se traze finansije. Kada se radi o donacijama u ovoj oblasti,
predlagaci treba da znaju da vecina organizacija koje podrzavaju i pomazu ove
delatnosti Zzele da doprinesu promeni sistema vrednosti i stavova i da omoguce
sticanje novih znanja. Klju¢na rec je "reforma".

U sustini, predlagaci bi trebalo da u svojim predlozima dokazu zasto su ba$ oni
posebni i zasto njihovi projekti zasluZzuju da budu finansirani. Svaki predlagac je
konkurencija za ostale predlagace, pa bi svaki trebalo da nastoji da se razlikuje
od ostalih i da ubedi donatora da je njegov projekat vredniji od drugih.
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IV Staje jos vazno daznate?

Pre svega predlagaci moraju da budu svesni razlike koja postoji izmedju trazenih
predloga projekata (RFP)' i netraZenih projekata. Ovaj priruénik se prvenstveno
bavi predlozima projekata koji nisu zatrazeni. To su originalni predlozi, koji se
Salju donatorskim institucijama koje pruzaju pomo¢ u odredenom podrucju
delovanja. Znaci, donatorska organizacija nije trazila konkretan projekat niti
predlog projekta. S druge strane, kada se radi o traZenim predlozima,
donatorska organizacija objavljuje konkurs za podnoSenje predloga za realizaciju
konkretnog projekta. U ovom slu€aju, donator ¢esto ima unapred pripremljene
formulare koje predlagal popunjava i ne trazi se dostavljanje originalnog
predloga.

Drugo, vazna je reputacija. Kada recenzent pregleda predlog projekta poznate i
ugledne organizacije veca je verovatnocCa da Ce taj predlog svrstati u gomilu "da"
nego slican predlog neke nepoznate organizacije. U slu¢aju prvog predlagaca,
recenzent je prilicno siguran da ¢e predlaga€ dobro uraditi posao i da ¢e rezultati
projekta ostvariti znaCajan efekat. Kod drugog predlagaca, recenzent ne zna da li
je predlagac zaista tako dobar kako stoji u predlogu, da li ¢e projekat biti uopste
zavrsen, i, ako bude zavrSen, da li ¢e njegovi rezultati biti korisni. Na primer,
velika studija o politickoj reformi koju radi ugledna organizacija mozda ¢e biti
razmatrana i u narodnoj skupstini, dok Ce ta ista skupstina u potpunosti ignorisati
identiCan projekat neke nepoznate organizacije.

Posto veliki broj institucija u Centralnoj i Istocnoj Evropi i zemljama bivseg
Sovjetskog Saveza tek treba da stekne ugled, za njih je od jo$ veceg znacaja
projekti, ideje, Cinjenice, priprema, jezik i dokumentacija. Ovakve organizacije
moraju mnogo viSe da se potrude od poznatih i ve¢ potvrdjenih predlagaca.
Novije institucije treba da imaju u vidu da njima predlog projekta ne sluzi samo za
trazenje sredstava, veC i za sticanje vlastitog ugleda, na osnovu kvaliteta
obavljenog posla.

I, na kraju, predlaga¢ mora uvek da proveri u svojoj zemlji propise koji reguliSu
transfer novCanih sredstava iz inostranih finansijskih izvora. Kako se moze izvrsiti
transfer sa $to manje bankarskih troSkova i poreza? Da li finansijska organizacija
treba da pripremi odgovarajucu dokumentaciju ili pruzi dokaze da je oslobodjena
oporezivanja ili da se radi o dobrotvornoj fondaciji? U nekim zemljama drzava
moze da zahteva oporezivanje ovakvih novC€anih transfera, ako transfer nije
izvrSen pod tacno odredjenim uslovima. Veoma je vazno da pre podnoSenja
zahteva proverite ove propise. InaCe, moglo bi se desiti da loSe pripremljeni
predlagac€ bude neprijatno iznenadjen kada ustanovi da je na njegov racun stigla
samo polovina donacije, ili da mora da se ponovo obrati donatoru i trazi dodatna
sredstva posto je polovima donacije otiSla na placanje poreza.

1
) engl. skraéenica od Request for Proposal (zahtev za predlog projekta)
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DRUGI DEO

Gde da trazite potrebna sredstva

17



I U vlastitom gradu
Vec poznati izvori finansiranja

Predlagac€ treba da u svom trazenju uvek podje od onih donatorskih organizacija
koje poznaje od ranije. Od tih organizacija treba da zatrazite upustva, godiSnje
izvestaje i publikacije, kao i obrasce za prijave, ako ih ima. Treba da se raspitate
kod sluzbenika zaduzenog za programe i o mogucénostima za dobijanje
sredstava od drugih organizacija koje on poznaje.

Alumni

Ovaj deo se posebno odnosi na potrebe za finansiranjem univerziteta. U Americi
i Engleskoj je postalo uobiCejena praksa da se diplomci univeziteta angazuju na
planu buduéeg razvoja institucije. U ovim zemljama, univerziteti osnivaju svoja
alumni udruzenja, koja imaju ulogu posrednika izmedju bivSih studenata-
diplomaca koji su tu diplomirali i fakulteta. Alumni asocijacije se bave pruzanjem
nekih vrsta usluga (kao $to su besplatne ulaznice za neke sportske i kulturne
dogadjaje) i informisanjem (kao $to su alumni ¢asopisi) i na taj naCin obezbedjuju
aktivno i/ili emocionalno uklju€ivanje bivsih diplomaca u zivot i razvoj univerziteta.
Alumni asocijacije, pored toga, traze dobrovoljne priloge od svojih ¢lanova, koji
su spremni da se na neki nacin oduze fakultetu za godine provedene na
studijama i steCeno obrazovanje (zbog koga su u poziciji da dobiju bolje plaéeni
posao nego $to bi inaCe bio slu€aj). Alumni Cesto rade kao volonteri na
prikupljanju priloga ili u€estvuju u dobrotvornim manifestacijama u korist svog
univerziteta.

Dobrotvorne manifastacije

Sakupljanje dobrovoljnih priloga obi¢no se organizuje u okviru dobrotvornih
manufestacija u lokalnoj zajednici ili gradu (sa prihodom od ulaznica namenjenim
nekoj organizaciji), ali i mnogih drugih konkretnih aktivnosti. Na primer, ako se
neki projekat odnosi na poboljSanje Skola u nekoj sredini, i sama lokalna
zajednica je Cesto spremna da pruZi svoj doprinos odnosno da ucestvuje u
dobrotvornim manifestacijama. Novac koji je prikuplien ovim putem moZe da
posluzi da se dopune ili zamene sredstva dobijena od donatorske organizacije.

Evropska Unija

Evropska Unija ima mnogo svojih kancelarija Sirom Centralne i Isto¢ne Evrope i u
zemljama bivSeg Sovjetskog Saveza. Unija takode pofrzava prikupljanje
informacija u ve¢em broju biblioteka u regionu, u vezi raznih aspekata EU i njenih
projekata. Predlagai mogu poslati svoje prijave za dobijanje donacija iz
programa kao S$to su ERASMUS, EUROPA, EURYDICE, PHARE, FORCE,
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PETRA, TACIS i TEMPUS. Od svih izvora finansiranja, EU najviSe izdvaja za
projekte u Centralnoj i Isto€¢noj Evropi i bivSem Sovjetskom Savezu. Konkurencija
je veoma jaka i kriterijumi su veoma strogi. Osim toga, proces odobravanja
donacija veoma dugo traje. Organizacije koje su zainteresovane da se prijave za
dobijanje donacije Evropske Unije treba da zatraZe odgovarajuce informacije u
predstavnistvu EU ili konzularnim odeljenjima zemalja Clanica.

Biblioteke na nemackom, francuskom i engleskom jeziku

Bibloteke velikih univerziteta u zemljama Centralne i Istoéne Evrope i bivSeg
Sovjetskog Saveza mogu da budu od Kkoristi, ali inostrane biblioteke sigurno
mogu da vam pomognu. Gore pomenute biblioteke obi¢no raspolazu
racunarskim sistemima za pretrazivanje preko kojih mozZete doc¢i do obilja
informacija. Ako neke knjige nema u biblioteci, bibliotekar moze da je za vas
poruCi. U pretrazivanju treba koristiti klju¢ne reci i izraze kao Sto su Fondacija,
filantropija, javna administracija, edukacija, finansiranje, neprofitne, donacije,
finansijska pomo¢, stipendije i fondacije privrednih subjekata”. Bibliotekar vam
moze mnogo pomoci u ovom kompjuterskom pretraZivanju. Na oglasnim tablama
nekih biblioteka se obajvljuju informacije ili prijave za finasiranje, projekte,
stipendije, donacije za istrazivacki rad, konferencije, seminare i sl.

Trgovinske komore

Amerika, Engleska i Kanada aktivno rade na osnivanju trgovinskih komora Sirom
Centralne i IstoCne Evrope i bivSeg Sovjetskog Saveza. Ove organizacije nisu
samo namenjene unapredjivanju privrednih odnosa, nego rade i na pruzanju
pomoci i finansiranju drugih aktivnosti u zemlji domacinu. Trgovinske komore
vam mogu pomoci u pronalazenju dobrotvornih fondacija privrednih subjekata i
programa dopunskih donacija. Medjutim, institucija trgovinskih komora u regionu
se veoma razlikuje od tipa komora koje postoje u Americi, Engleskoj i Kanadi,
tako da organizacije koje traze finasiranje treba direkino da se obrate
predstavniku Trgovinske komore i od njega saznaju kakve se sve usluge nude
preko komore.

Pretrazivanje preko Interneta i elektronska poSta

Organizacije koje koriste elektronsku pos$tu i imaju pristup internetu mogu uéi u
baze podataka Evropske Unije DIALOG; ORBIT; DIALCOM i EUROBASE-
ECHO, kao i u biblioteku americkog Kongresa, univerzitetske biblioteke Sirom
sveta, web-sajtove pojedinih organizacija, itd. Donatorske organizacije sve vise
objavljuju informacije o svojim delatnostima i moguc¢nostima za dobijanje

1 I:
) eng Foundation, Philanthropy, Public Administration, Education, Funding, Fund-Raising, Non-Profit, Grants, Finacial

Aid, Fellowship, Corporate Funds (prim.prev.)
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donacija na "World Wide Web" mrezi, tako da internet predstavlja sredstvo od
ogromnog znacaja za prikupljanje informacija. Ako niste uspeli da pronadjete
web sajt odredjene organizacije, pokusajte da ih pozovete i saznate njihovu web-
adresu — vecina organizacija je zainteresovana za to da potencijalni predlagaci
saznaju Sto vise o misiji, delatnostima, potrebama organizacije preko ovog izvora
dostupnog javnosti. Kada pronadjete trazeni web-sajt mozZete poslati pismo o
interesovanju elektronskom postom, kako biste dobili detaljnije informacije i
upustva. Na ovaj nacin, predlaga¢ mozZe dobiti detaljne podatke od velikog broja
organizacija, ne pomerajuci se od svog pisaceg stola.

Novine, ¢lanci u ¢asopisima, javni informativni servis (PAIS)

Sve ove informacije se mogu dobiti u vecim bibliotekama. Servis PAIS radi u
svim ameriCkim bibliotekama i ambasadi u svakoj zemlji. Novine, periodika i
Casopisi objavljuju brojne ¢lanke o finansijskim institucijama, donacijama,
projektima, novim programima itd. Ovakvi ¢lanci vam mogu koristiti u istrazivanju
tematskih oblasti kako biste saznali ko Sta radi i gde.
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Il Trazenje regionalnih ili domagéih izvora finansiranja
Ministarstva

U svim zemljama Centralne i IstoCne Evrope i bivSeg Sovjetskog Saveza
ministarstva raspolazu obilem informacija. Ministrastvo prosvete, javnih
delatnosti ili ministarstvo inostranih poslova najverovatnije poseduju informacije
o odgovarajuéim izvorima finansiranja. Naj¢eS¢e ministarstva zdravlja poseduju
kompletne spiskove svih inostranih fondacija i donatorskih organizacija koje su
prisutne u njihovoj zemlji. Donatorske organizacije i korporacije moraju da se
registruju u ministarstvu, i te informacije su danas dostupne javnosti. Ove
informacije vas mogu uputiti na neke druge izvore kao $to su :

Privredni subjekti kao donatori

U nekim drzavama jo$S uvek nema mnogo investicija od strane privrednih
subjekata, ali ih ipak ima, dok su u nekim razvijenijim zemljama oni u prilicnoj
meri zastupljeni. Posto je investiranje u zemlje Centralne i Isto€ne Evrope i bivSi
Sovjetski Savez skorijeg datuma, privredni subjekti aktivho traze projekte,
proizvode i organizacije koje bi finansirali. Oni su spremni da obezbede
finansijska sredstva za odredjene projekte kako bi u javnosti kreirali sliku o
aktivnom ucestvovanju kompanije u Zivotu lokalne zajednice, i time posredno
obezbedili bolju prodaju svojih proizvoda ili usluga.

Ove kompanije ili preduzeéa mozete relativno lako da identifikujujete: ko se
reklamira na televiziji, na plakatima i u novinama? Ko je pokrovitelj sportskih
dogadjaja? Organizacije mogu dobiti finansijska sredstva u zamenu za
jednostavno objavljivanje u javnosti da je odredjena velika kompanija pokrovitel;
projekta. PosSto se ovo sve CeSCe deSava, predlagacCi treba prvo da pronadju
takva preduzeca, da se orijentiSu na aktivna i u javnosti poznata preduzeca, i da
prvi kontakt uspostave sa njihovim rukovodiocima za finansije ili odnose sa
javnoscu.

Ali, pre toga, neophodno je odgovarajuce istrazivanje. Koga te kompanije
finasiraju i zasSto? Kakve koristi ¢e kompanija imati ako prihvati da bude
pokrovitelj nekog dogadjaja ili organizacije? Kada budu razgovarali sa
predstavnicima firme, predlagacli treba da uspostave odgovaraju¢u relaciju
izmedju svojih potreba i potreba kompanije, drugim re€ima treba da "prodaju”
svoj projekat, predoCavajuéi predstavnicima kompanije da je predlozena
aktivnost nesto u Cemu bi kompanija trebalo da uCestvuje. Na primer, da li im je
poznato da Ce taj projekat imati ogroman uticaj da druStvenu zajednicu i da Ce
malo ulaganje od strane kompanije u taj projekat-aktivnost proizvesti izvanredan
publicitet u korist kompanije? Da li kompanija moze da pruzi pomo¢, eventualno
putem obezbedjivanja nekih proizvoda ili usluga, umesto nov€anih sredstava?
Na primer, lokalna Stamparija moze pokloniti papir za faks i kopiranje, lokalne
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novine prostor za oglasavanje, dok banka moZe da se odrekne svoje provizije
na transfer novca.

Strane viade

PredstavniStva stranih vlada i ambasade Sirom regiona takodje raspolazu
detaljnim podacima o izvorima finansiranja. Americka Agencija za medjunarodni
razvoj (USAID) ima predstavniStvo u svakoj drzavi, Sto je slu€aj i sa brojnim
vladinim agencijama kao Sto su Ujedinjene Nacije i Evropska Unija. Konzulati
drugih zemalja takodje imaju podatke o finasijerima i projektima. Telefonski
imenici, gradske informativhe sluzbe i osoblje ambasada mogu uputiti
zainteresovane na ova predstavni$tva. Mnoge strane ambasade imaju biblioteke,
kulturne centre i Citaonice koje bi predlagaci trebalo da koriste. Na kraju krajeva,
sve to i postoji zbog javnosti. Diplomatski izaslanici za kulturu, informisanje,
predstavnici nadlezni za odnose sa javnoScu, osoblje zaduzeno za istrazivanje i
bibliotekari mogu dati odgovore na mnoga pitanja.

Treba veoma detaljno i paZljivo istraziti sve potencijalne izvore finansiranja.
Vreme koje se na poCetku utroSi na istraZivanje donatorske organizacije, mnogo
je bolje iskoriS¢eno nego kada se predlog dostavi organizaciji od koje predlagac
sigurno nece dobiti sredstva.

lll Trazenje finansija prema tematici projekta

Predlaga¢ mora da zna, pre svega, za koju se tematsku oblast vezuje predmet
njegovog projekta. Na primer, projekat koji se odnosi na seminar o pitanjima
politike u javhom sektoru, pitanju Zena na javnim funkcijama, ne potpada samo
pod temu seminara. Zato predlagaC treba da potrazi sve organizacije koje
podrzavaju seminare, a bave se pitanjima politike u javhom sektoru, pitanjem
Zena na javnim funkcijama, obrazovanjem celnika lokalne administracije, ili
obrazovanjem manjina (kod nekih donacija Zene se takode tretiraju kao manjina).
Na samom pocetku, predlagac treba da se raspita i istrazi sve donatore koji se
bave pomenutom tematikom. Temeljitim istrazivanjem moze se doci i do
dvadesetak potencijalnih izvora finansiranja samo za jednu tematsku oblast, od
kojih se zatim pravi uzi izbor, zavisno od ostalih faktora, kao $to su geografsko
podrucje, raspolozivi iznosi sredstava, demografski €inioci, itd. |, na kraju, spisak
treba svesti na kona¢nu grupu organizacija kojima ¢ete poslati svoju prijavu.

Mnoge donatorske organizacije su zainteresovane za finansiranje samo nekih
posebnih demografskih grupa kao Sto su jevrejske, ruske ili romske zajednice.
Druge su, opet, zainteresovane za pitanja zena, ili projekte sa izbeglicama ili rad
sa posebnim verskim grupama, itd. Predlagac treba jasno da definse konkretnu
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grupaciju, tematsku oblast ili zajednicu kojoj je projekat namenjen, kako bi
mogao da dodje do veceg broja finansijskih izvora.

Predmet ili tematska oblast projekta mora da bude veoma temeljno istrazena.
Ovo je jedan od glavnih razloga zasto mnogi projekti ne dobijaju sredstva.
PredlagaC mora da tako detaljno poznaje predlozenu temu da mozZe da odgovori
na svako postavljeno pitanje. Pored toga, treba da bude upoznat sa tim koje se
jos licnosti ili organizacije bave istom tematikom. Ponekad se projekat moze
popraviti ukljuivanjem znanja i sposobnosti drugih eksperata iz iste oblasti. Ali,
od sustinske vaznosti to da predlagaC mora da zna sve $to se mozZe znati o toj
tematskoj oblasti, kao i to kako ¢e tacno predloZeni projekat doprineti Sirenju
postoje€ih znanja i aktivnosti.

IV Trazenje finansija prema vrednosti i vrsti projekta

Donacije se mogu podeliti u viSe kategorija, zavisno od vrste pomoci koja se
trazi. Na primer:

e Donacije za projekat Cine sredstva za finansiranje odredjenog projekta,
kao Sto je obuka ili istraZivanje u vezi sa nekim konkretnim problemom

e Delimi¢no finansiranje ili dopunske donacije se traze kada predlagac vec
ima neka sredstva, ali nedovoljna za zavrSetak projekta, ili kada
predlagac trazi delimi¢no finansiranje od dva ili viSe finansijskih izvora.

e Donacije za finansiranje rada organizacije za vreme dok je angazovana
na projektu

e Nenamenske donacije za finasiranje rada organizacije (obi¢no se radi o
neprofitnim institucijama) nevezano za neki konkretni projekat, u smislu
finansijske podrSke za odrzavanje egzistencije i ostvarivanje opstih
ciljeva njene misije.

e Investicione donacije sluze primaocu za ulaganje u kapitalna dobra, kao
Sto su kupovina zemlje, zgrada ili maSina ili poboljSanje postojecih
kapaciteta.

¢ Inicijalne (pocCetne) donacije sluze da se lansiraju neki maniji projekti i da
poc¢ne njihova realizacija.

PredlagaC uvek mora da prethodno proveri da li donatorska organizacija kojoj se
obrac¢a daje upravo onu vrstu donacija koja je njemu potrebna. Na primer, neke
donatorske organizacije ne odobravaju fiansiranje izgradnje ili opremanje
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kancelarija, druge pak ne daju donacije za isplate zarada ili placanje drzavnih
poreza. PredlagaC bi uvek, ve¢ na pocetku, trebalo da proveri koja se
ograni¢enja primenjuju kod pojedinih donatora.

Kao Sto je ranije veC recCeno, predlagaC ne treba da trazi donaciju od 75,000
dolara od organizacije koja nikad nije dala vise od 10.000 dolara ni za jedan
projekat. Pored toga, predlaga¢ mora dobro da prouci o kojoj se vrsti donacija
radi. Tako, ako neka donatorska organizacija daje donacije za medije u vrednosti
od 25.000 do 30.000 dolara, ali donacije namenjene reformi politike u javhom
sektoru iznose samo od 2.000 do 3.000 dolara, malo je verovatno da ¢e predlog
projekta iz domena politike u javhom sektoru od 15,000 dolara ikada biti
finansiran. Ovakva greSka lako moze da se izbegne jednim telefonskim pozivom
na pocetku istrazivackog procesa. Potrebno je da predlagac objasni finansijeru
za koju temastku oblast se trazi finansiranje i u kom iznosu. Ako je 5,000 dolara
maksimum Kkoji se moZe dobiti od te organizacije, za preostali deo novca
predlagac treba da se obrati drugim organizacijama.

Jedan koristan savet : nikad ne cicijasite na istrazivaCkom delu posla. Saznajte
Sto je moguce viSe podataka o svim moguéim izvorima finansiranja. Obavestite
se o zahtevima, uslovima, interesovanjima, delatnostima, iznosima donacija svih
potencijalnin donatora. Naucite sve Sto moZete o vaSoj temi, ukljuCujuci i
najnovije inicijative i inovacije u toj oblasti u drugim zemljama. Potrazite
odgovarajuce partnere. Ulozite rad i vreme u svoj projekat pre nego Sto ga
prijavite nekoj donatorskoj organizaciji - na taj nacin ¢ete donatoru pokazati svoju
stru¢nost i posveéenost projektu, kao i da vam je za dalji rad na toj temi
potrebna finansijska podrska, posto ste sami vec uradili sve $to je moglo da se
uradi bez te podrske.
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. Kako sastaviti zajedni€ki zahtev za finansiranje
(zajednicke prijave na konkurs)

Zajednicke prijave u zemlji

Relativho je lako saciniti zajedniCki zahtev ili prijavu u istoj zemlji, pod uslovom
da su predlagaci spremni na podelu informacija i odgovornosti sa institutom,
univerzitetom, Skolskim centrom sa kojim su u partnerskom odnosu. Mnogi
donatori dobijaju zasebne predloge projekata od sli¢nih institucija sa sli¢nim
cilievima, a svi su iz istog grada. U takvoj situaciji, donator se ponekad odlucuje
da ne finansira nijedan projekat. Ali, ako bi dve ili tri institucije udruzile svoje
snage, strucnost i informacije i zajednicki nastupile, imale bi vece izglede da tako
obezbede finansiranje.

Predlagaci koji su zainteresovani za zajedniki nastup treba da pronadju partnera
u nekoj instutuciji koja ima iste ciljeve ili koja se bavi slicnom problematikom.
Zatim, te dve ili viSe organizacija treba da razrade mehanizme podele troSkova,
radnog prostora, osoblja i drugih resursa. Ovakva Sema podele troSkova treba da
bude prikazana i u predlogu projekta, zato Sto su udruzivanje snaga i strategije
kojima se smanjuju troSkovi veoma popularni kod vecine donatorskih
organizacija.

ZajednicCke prijave u razli¢itim drzavama

ZajednicCke prijave viSe organizacija iz dve ili vise razli€itih zemalja mogu da budu
zaista komplikovane. Medjutim, to je apsolutno vredno ulozenog truda, jer one
demonstriraju saradnju izvan granica i unutar Citavih regija. Vecina donatora koji
se bave medjudrzavnim ili "regionalnim" finasiranjem su istovremeno i najvece
donatorske organizacije koje imaju najsloZenije procedure za prijavljivanje
projekata. Mnoge od ovih organizacija su vladine ili medjuvladine organizacije
(EU, ¢lanice EU, Savet Evrope, UNDP,UNESCQO, itd.), i mnoge distribuiraju svoje
obrasce za prijavljivanje projekata (RFP) preko ambasada, univerziteta i velikih
biblioteka. Kod ovakvih prijava, obi¢no jedna institucija koordinira zajedni¢ku
prijavu projekta, dok ostali partneri daju svoj doprinos. U nekim slu€ajevima,
jednom od partnera je lakSe da kompletira prijavu. Na primer, ako se radi o
zajednickoj nemacko-poljskoj prijavi za donaciju Evropske Unije, za nemackog
partnera je mozda lakSe (posto je Nemacka ¢lanica Unije) da primi i administrira
sredstva iz donacije. Neke prijave za medjudrzavne projekte su izuzetno
komplikovane i zbunjujuce, ali se trud isplati, poSto ove organizacije raspolazu
velikim finansijskim sredstvima koja su spremne da distribuiraju i potrebne su im
dobre organizacije koje su spremne da uloZe svoj rad i vreme u odgovarajuce
projekte.
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Il Dali dai drugiitreéi put podnesete prijavu istoj
donatorskoj organizaciji

Mnoge donatorske institucije raspolazu ograniCenim sredstvima, tako da
pribegavaju ograniCavanju broja projekata ili organizacija koje godiSnje mogu da
finansiraju, ili se, pak, opredeljuju da finansiraju veéi broj projekata, ali u tom
slu¢aju iznosi donacija su srazmerno maniji.

Vedina donatorskih organizacija ¢e ve¢ na poCetku jasno saopstiti svoj stav po
pitanju ponovnih prijava, i veéina odobrava donacije samo jednom za datu
tematsku oblast. Osim toga, vecéina donatora ne odobrava dugoro¢no finasiranje
(duze od godinu dana). Organizacije zainteresovane za dobijanje takvih donacija
treba da pomo¢ potraze na nekom drugom mestu i moraju uvek imati na umu
problem organizacione odrzivosti, u kontekstu dugoroénih programa. Ponekad je
prihvatljivo konkurisati i po drugi i treci ili ¢ak Cetvrti put kod iste donatorske
institucije, ako je donacija dobijena jo$ prilikom prvog prijavljivanja, ali u principu
nije dobro osloniti se na samo jednog donatora kao na glavni izvor finansijske
pomoci za vasu organizaciju.

Il Kada ne treba da trazite sredstva

Neke donatorske institucije su voljne da samo jednom pomognu neku
organizaciju, nasuprot tome neke druge su spremne da razvijaju dogoroCne
odnose, tako da primalac mozZe da raCuna na dobijanje godiSnje donacije u
periodu od nekoliko godina. Zato pre ponovnog prijavljivanja predlagac treba da
proveri koju vrstu odnosa donator Zeli da uspostavi. Jo§ jednom, razlozi za
neprijavljivanje na konkurs za dobijanje donacija (osim ako vam nije drugacije
re¢eno) mogu da budu slededi:

e Donatorska organizacija ne finansira aktivnosti iz tematske oblasti
predloZenog projekta

e Nerealni troSkovi ili rokovi
¢ Predlaga¢ nema jasan i odredjen problem koji ho¢e da reSi
e Donatorska organizacija ne finansira projekte u toj zemlji ili regionu

e Predlagac je ranije vec¢ dobio sredstva od iste organizacije
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e PredlagaC nije obavio odgovarajucCe istrazivanje u vezi tematske
oblasti i ve¢ mu ,jednostavno, o€ajnicki treba finansijska pomoc¢

PredlagacCi ne bi trebalo da gube vreme prijavljujuci svoje projekte fondacijama
kod kojih nemaju Sansu da dobiju pomo¢, osim ako donator ne odlu€i da u
njihovom slu€aju napravi izuzetak. Prijave treba da budu upuc¢ene samo
odgovarajucim izvorima finansiranja.

IV Sta ako donatorska organizacija odbije
predlozeni projekat?

Cak se i profesionalnim sastavljadima predloga &e$ée dedava da dobiju odgovor
"ne" nego "da". Ovo "ne" treba shvatiti kao izazov. Mozda bi odgovor koji je
sada "ne", kroz Sest meseci ili godinu dana, mogao da se pretvori u "da".
Odbijeni predlagaci bi trebalo da usavrSe svoje sposobnosti u pisanju predloga i
da prerade predlog. Osim toga, treba da upoznaju donatora sa reputacijom koju
uzivaju, da se i sami upoznaju sa potencijalnim donatorima, obave dodatna
istraZivanja, pronadju druge izvore finansiranja, pronadju partnere....Najvise od
svega, ne smeju dopustiti da ih odbijanje obeshrabri. Proces prijavljivanja na
konkurse za donacije je veoma tezak i iscrpljujuci. Oni koji se lako obeshrabre,
ne mogu ocekivati da ¢e ulozene napore krunisati uspehom.

Vecina donatorskih organizacija svake godine dobija mnogo predloga za projekte
koje bi vredelo finansirati, ali koji iz raznih razloga ne mogu dobiti potrebnu
podrsku. MozZda zato Sto su finansijska sredstva ograniCena, ili je konkurencija
suviSe jaka, ili je predlog preopsSiran ili suviSe ogranicen ili se bavi temom koja
nije prioritetna. U svakom slu€aju, odbijanje ne znadi zatvaranje vrata za sva
vremena. PredlagaC moze zatraZiti objaSnjenje zasto projekat nije prihvacen za
finasiranje, ili da li ¢e kasnije biti ponovo razmotren, ili da li, mozda, u predlogu
nije bilo dato dovoljno podataka. Predlaga moze da zatrazi sugestije u smislu
popravljanja predloga ili da mu se preporuCe neke druge donatorske
organizacije. Predlagaci treba bez ustezanja da postave sva relevantna pitanja.
Predstavnik donatorske organizacije mozda nece na njih odgovoriti, ali bi do
odgovora mogao doci i sam predlagaC, a takve informacije mu mogu biti od
velike koristi u buduénosti.

V Organizovanje informacija o izvorima finansiranja

U daljem tekstu dat je jedan imaginarni primer kako bi predlagaC mogao da
organizuje neke prikupljene informacije o potencijalnim izvorima finansiranja.
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Sastavljanje rang liste prvih deset potencijalnih donatora na osnovu prikupljenih
informacija, jasno ¢e pokazati stepen kompatibilnosti u nivoima finasiranja, i
ukazati na mogucénosti prijavljivanja kod veceg broja donatora u isto vreme (kod
jednog za opremu, kod drugog za knjige, treCeg za troSkove projekta itd.). 1z
ovoga se takodje moZe uociti u kojim oblastima su potrebne dalje informacije. Na
primer, potencijalni donator br. 2 bi mogao da finansira knjige i opremu koji su
potrebni za projekat, ali on finansira samo projekte u Centralnoj i Istocnoj Evropi.
Neke finansijske organizaciju ukljuuju i BalticCke zemlje Centralnu i IstoCnu
Evropu, a neke ne. Posto se nas$ izmisljeni predlagac iz prve kolone nalazi u
Estoniji, morace da potrazi objasnjenje od donatora br. 2 o tome Sta on
podrazumeva pod Centralnom i Istoénom Evropom, kako bi znao da li uopste
moze da se kvalifikuje za finansiranje.

lzrada ovakve liste na bazi dobro obavljenog istrazivanja, kao u datom primeru,
moze da nam pomogne da efikasnije predupredimo negativan odgovor na na$
predlog projekta. Ako je predlaga¢ dobro organizovao prikupljene informacije, na

osnovu ovakve liste tacno ¢e znati kome treba da podnese prijavu, i $ta
konkretno treba da trazi. Ako je prva donatorska organizacija odbila predlog,
predlagaC treba na osnovu tabele da pristupi izradi nove strategije ili sacini

potpuno novu tabelu. Mozda treba da preispita problem iz novog ili drugacijeg
ugla (kao $to je zajedniCka prijava) i da ponovo prijavi projekat. Najvazniji od
svega je strateski pristup odnosno strate$ko razmisljanje. Sto je predlog u veéoj
meri usaglaSsen sa informacijama u pojedinim poljima tabele, manja je
verovatnoCa da Ce projekat biti odbijen. Ulozeno vreme, energija, kreativnost i
upornost ¢e na kraju biti nagradjeni.

Vasa organizacija - Potencijalni Potencijalni
predlagaé donator br. 1 donator br. 2
Ime adresa, osoba Ul.111, Estonija Ul.4499, Belgija Ul.222, NJ.SAD
za kontakt g. Bespari¢® g.Bogati¢* g.Lovanovi¢*
Tematske oblasti Obucavanje Obuka sluzbenika Projekti skolovanja,
finansiranja gradonacelnika lokalne uprave struénog
Reforma univerziteta osposobljavanja
Vrsta finansiranja Oprema, putovanja, Putovanja, materijal Sve osim putovanja i
knjige inicijalnih donacija
Geograsko podrucje | Balticke zemlje BaltiCke zemlje i Centralna i Istocna
Rusija .Evropa
Vrsta korisnika Skolski centri Skolski centri i Univerziteti i NVO
univerziteti
Iznos donacija Potrebno 25.000 $ Do 15.000 $ Do 50.000%
Ciljna grupa Gradonacelnici, Sluzbenici i pedagozi | Populacija samo
populacije muskarci & Zene Cen. Isto¢.Evrope
Smernice, - Nema finansiranja Prvo poslati
ogranicenja studentskih projekata | informativno pismo
Krajnji rok Pocdetak projekta Prijave se razmatraju | Nije odredjen
avgust 1995. u januaru, aprilu,
avgustu

* U originalu: Mr. Needsmoney; Ms. Hasmoney; Mr. Lottabucks (prim.prev.)
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I Pismo o interesovanju: Sta je to ?

Pismo o interesovanju (nekad se zove i pismo o nameri) je kratko pismo od 1 do
3 strane koje se Salje donatorskoj organizaciji radi uspostavljanja prvog kontakta.
Pismo sluzi za to da se, pre sastavljanja i dostavljanja kompletnog predloga,
proveri da |i se projekat bavi onom vrstom aktivnosti koju je donatorska
organizacija spremna da finansira. Ako je organizacija zainteresovana, zatraZice
od predlagaca da dostavi kompletan predlog projekta. U pismu treba da bude
definisana svrha projekta, merljivi ciljevi projekta, rekapitulacija budzeta, i da li je
vec ili ¢e biti obezbedjeno finansiranje i iz drugih izvora. Takodje, pismo treba da
sadrzi objasSnjenje o tome na osnovu Cega je organizacija predlagacCa
kvalifikovana da realizuje projekat.

U uvodnom stavu, koji se Cesto zove sazetak (abstract) treba ukratko navesti
najbitnije elemente projekta, ukljuCujuci i iznos donacije koji se trazi. Na primer:

"Slovenacki Institut za obrazovanje, koji predstavlja izvrSni direktor g-dja.
Sonja Dravié, trazi 40.000 USD od Vrlo-bogate Fondacije® za projekat
"edukacija gradonacelnika". Sredstva su potrebna za finansiranje troskova
u periodu od 1. decembra 1999. do 1. marta 2000. Ukupna cena projekta
iznosi 80.000 USD, s tim Sto ¢ée ostatak sredstava biti obezbedjen od
Bogataske fondacije iz Slovenije*. Ovaj projekat je rezultat Sestomesecnog
rada na proucavanju i sagledavanju problematike vezane za funkciju
gradonacelnika."

Uz kompletnu informaciju o podacima za stupanje u kontakt sa organizacijom
predlagacCa,ovaj prvi stav pisma sadrzi prakticno sve sto je potrebno da se zna o
projektu. Recenzent, koji pregleda gomilu ovakvih pisama i koji samo za nekoliko
sekudi treba da procCita svako pismo, sa zadovoljstvom ¢e procitati jedan ovako
napisan uvod.

Ovo pismo je donekle slicno predlogu projekta, ali je kraée, jasnije i ne sadrzi
nikakve grafikone. Pismo bi trebalo da obuhvati barem sledecée elemente:

Kompletnu informaciju za uspostavljanje kontakta sa predlagatem
e Jedan uvodni stav (ili sazetak)

e Jedan ili dva stava o svakoj instituciji koja je ukljuCena u projekat
(koliko dugo organizacija radi, Cime se bavi, uspesi, ciljevi, itd.)

e Jedan ili dva stava o problemu koji se reSava (na koji deo grada,
zemlje, populacije, itd. ¢e projekat uticati ) kada je problem dobro

* U originalu: “Very Rich Foundation”
* U originalu: “Slovenian Rich People Foundation”
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definisan, ovo se, ako je moguce, izrazava kvantifikovanim podacima,
(npr. "Preko 40.000 ljudi zivi u siromastvu", umesto "Mnogo ljudi zivi u
siromastvu")

e Jedan do tri stava o predlozenoj strategiji za reSavanje problema

e Jedan do dva stava o prethodnom iskustvu koje organizacija
eventualno ima u radu sa finansijskim organizacijama (npr. drugi
projekti, specijalni programi, saradnja ili publikacije, posebna
dostignu¢a koja imaju veze sa projektom), i zasto je predlagac
posebno kvalifikovan za reSavanje datog problema.

e Jedan stav sa rokovima realizacije projekta, uz ta¢no navodjenje kada
Sta treba da se desi.

e U osnovnim crtama prikazan budzZet po glavnim kategorijama troSkova

e Zavrsni stav u kome se rezimira projekat, zahvaljuje na vremenu i daju
podaci za stupanje u kontakt sa nosiocem projekta.

UobiCajena greSka koja se pravi u ovim pismima je da viSe od polovine pisma
otpada na opisivanje organizacije predlagaéa. Prvo pitanje recenzenta je: "Sta
zapravo ova organizacija planira da uradi?" Ako su ideja i plan prihvatljivi, tek
tada ¢e pogledati kakve su kvalifikacije predlaga¢a. Ako se u pismu od tri strane,
na dve strane opisuje organizacija predlagacCa, stice se utisak da predlagac
nastoji da sakrije Cinjenicu da nema nikakve naroCite ideje i da nije obavio
odgovarajuce pripremno istraZivanje.

JoS§ nekoliko dodatnih saveta:

e Nastojte da pismo uputite na licnost, a ne kancelariju ili funkciju.
Upotrebite materijal koji ste prikupili o donatoru da nadjete ime
izvrSnog direktora ili odgovarajuce osobe za kontakt. Ako u
Stampanim materijalima ili na web sajtu niste uspeli da dodjete do
imena, pozovite njihovu centralu i saznajte na koje ime treba
uputiti ovo informativno pismo.

o Prikazite svoje kompletne podatke za uspostavljanje kontakta
(telefon, fax, adresa, e-mail, i sve druge nacine na koje bi
donatorska organizacija mogla da sa vama stupi u kontakt).
Posebno, kada se radi o medjunarodnim organizacijama koje rade
u mnogim zemljama, u podatke o adresi navedite i drzavu, kao i
pozivni broj za zemlju u vasem broju telefona i faksa.

e Ako Zelite da pokazete da ste uradili svoje istrazivanje kako treba i
da znate ¢ime se donatorska organizacija bavi, mozete na primer
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reci: "Odlucili smo da se obratimo Vrlo-Bogatoj Fondaciji zbog
dosledne podrSke koju pruza edukaciji izabranih funkcionera
lokalne uprave, kao Sto su finasiranje "Centra za obuku" u
decembru 1997 i niz seminara za lokalne funkcionere u prolece
1998.9."

o Predjite na stvar. Recenzenti nerado Citaju Citave stranice
istraZivanja da bi tek u poslednjem stavu naiSli na ono Sto
planirate da uradite. Detaljni podaci o istraZzivanju treba da budu
ukljuCeni u kompletan predlog projekta, a nikako u ovo kratko
pismo.

¢ Navedite konkretno Sta Zelite, na primer, obrazac za prijavljivanje,
smernice za pripremu predloga, zakazivanje sastanka, itd.

¢ Ako uvijeno molite da vas obaveste o0 mogucim vidovima saradnje
(drugim rec¢ima: "Molim Vas da mi kazete kako mogu da od vas
dobijem novac") nemojte ni da oCekujete da ¢ete dobiti odgovor.

e Ako ste se sastali sa predstavnikom fondacije ili na neki drugi
nacin sa njim komunicirali, poslusajte njegov savet. Na osnovu
informacija koje ste od njega dobili preispitajte svoj projekat i vidite
da li se projekat poklapa sa onim €ime se fondacija bavi.

e U potpunosti sprovedite dobijena uputstva

e Posle slanja ovog informativnog pisma, sacCekajte na odgovor
neko razumno vreme. Koliko je vremena potrebno zavisi od toga
kako ste poslali pismo. Poruka poslata elektronskom postom stize
odmah, ali primalac mozda nema vremena da odgovori nedelju
dana ili dve. Pismo moze da putuje nedeljama, a da vam stigne
odgovor potrebno je joS par nedelja. Ako u nekom razumnom roku
ne dobijete odgovor, proverite da li je fondacija dobila vase pismo.

Predlagaci moraju da budu svesni Cinjenice da proces odobravanja donacije traje
veoma dugo. Neke donatorske organizacije razmatraju prispela pisma,
informacije i predloge projekata dva ili tri puta godiSnje. Ponavljamo da
predlagaCi ne smeju dozvoliti da opstanak njihove organizacije zavisi od
dobijanja neke donacije. Moraju razviti vlastite dugorocne operativne strategije.

33



Il Predlog projekta : kljuéni elementi dobrog predloga

Propratno pismo i/ili rezime

Naslovna strana je prva strana predloga. U prvom stavu naslovne strane projekat
treba da bude u celosti objasnjen. Rezime (ako je potreban) obi¢no se daje u
poslednjem stavu ili nekoliko poslednjih stavova predloga, gde se ponovo
rezimira projekat. Kako je napred objasSnjeno, pomenuti sazetak na pocetku
predstavljanja projekta je neophodan, zato Sto recenzent Zeli da odmah zna o
¢emu se radi u projektu. Rezime se daje ponovo na kraju, kako bi Citalac na kraju
dobio kompletnu sliku o projektu. Ovakav pristup je bolji, nego da se poslednji
stav odnosi na neko relativho beznacajno pitanje.

Naslovna strana mora da sadrZi jasnu definiciju problema. ldealno je da opis
problema bude vrlo konkretan i kvantitativno izrazen, i treba da ukaze na neki
drustveni problem koji projekat moze brzo da reSi ili da barem ublazi. Na primer,
relativno dobar opis problema je sledeci: "U nasoj zemlji 75% gradonacenika nije
u stanju da saldira gradski budzet". Medjutim, izjava u stilu "Mislimo da bi neki
Celnici lokalne uprave Zeleli da u€estvuju na seminaru radi razmatranja problema
u njihovim gradovima" ne predstavlja dobru definiciju problema. U drugom
primeru uopsSte se ne pominje problem, govori se o eventualnom pristupu nekom
problemu — nepotkrepljenom i neproverenom nagadjanju Sta bi nepoznati broj
lica Zeleo da radi. Recenzentu je potpuno svejedno Sta bi neka grupa lokalnih
funkcionera eventualno zelela da radi. Zasto bi inaCe ogranicena sredstva trosili
na finansiranje predlozenog projekta, kada predlagac nije uspeo da ponudi bilo
kakvo obrazloZenje zasto je takav projekat neophodan?

Uporedite i slede¢a dva primera:
"Nemamo dovoljno materijala za sprovodjenje obuke" i

"Trenutno, naS Skolski centar poseduje samo 2 priru¢nika za obuku, koji su
objavljeni 1980. i 1982. na stranom jeziku. Zbog ograni¢enih sredstava i
nemogucnosti nasih polaznika da plate vece Skolarine, nismo u moguénosti da
ponudimo obuku visokog kvaliteta za funkcionere lokalnih vlasti, $to nasih 300
polaznika godiSnje svakako zasluzuje, a mi imamo sposobnosti da spovedemo."

Drugi primer je bolji zato Sto opis sadrzi kvantitativne informacije i ubedljivije
prezentira Cinjenicu da potreba zaista postoji. Osim toga se istiCe da se radi o
problemu drustvenog, a ne licnog karaktera. U prvom primeru stoji "nama je
potrebno"”, a u drugom se podrazumeva da su drustvu potrebni dobri lokalni
administratori, a oni ne mogu da budu kvalitetno obucCeni zbog nedostatka
odgovarajuc¢eg materijala za obuku. Medjutim, duZi i sloZeniji opis sam po sebi
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ne mora da bude i bolji. Dobar opis mora da bude koncizan, relativho kratak,
Citljiv, i da ukazuje na dimenzije odredjenog drustvenog problema. Opis ne treba
da se bavi onim Sto "mi" kao predlaga¢ o€ekujemo, nego mora da bude
usmeren na neki drustveni problem.

Ciljevi i zadaci

Cilj projekta je definicija viSih ciljeva, ka Cijem ostvarivanju su usmerene
aktivnosti projekta. Na primer: "Stvoriéemo centar visokog kvaliteta koji ¢e imati
veliki uticaj na kreiranje politike, kao jedan od glavnih Cinilaca u oblikovanju
politike zemlje u javhom sektoru". Zadaci projekta su konkretniji, merljivi koraci
koji se preduzimaju radi ostvarivanja tog cilja. Na primer:

"1. Zadatak: Angazovanje 3 uticajna istrazivaca u domenu drustvene politike u
javnoj upravi, koji imaju sposobnost da ostvare uticaj i saradnju sa vladom.

2. zadatak: Sprovodjenje dubinskog prou€avanja poreske strukture i penzionog
sistema. 3. zadatak: predlaganje zakonskih amandmana da bi se popravilo
stanje u ovim oblastima. 4. zadatak: razgovori sa predstavnicima vlade radi
obrazlaganja neophodnih amandmana... itd"

Cilj i zadaci treba da budu jasni i ostvarljivi u rokovima realizacije projekta. U
zavrSnom izvestaju, primalac donacije bi trebalo da opiSe kako je svaki od ovih
koraka realizovan.

Metodologija/Programske aktivnosti

Predlog se joS konkretnije odredjuje metodologijom nego zadacima. Metodologija
opisuje kako predlaga¢ namerava da ostvari zacrtane zadatke. Kada recenzent
Cita deo o metodologiji, potrebno je da moze lako da zamisli §ta ¢e predlagac
tacno da uradi u pojedinim fazama projekta.

Ako uzmemo isti primer od ranije, neadekvatna metodologija bi bila opisana
sledecim recima:

" Ove zadatke ¢emo realizovati kroz istrazivanje i razgovor sa vladinim
ministrima".

Mnogo potpuniji opis metodologije ¢e se pozabaviti svakim zadatkom
pojedinacno i objasniti na koji nacin ¢e biti izvrSen. Na primer:

"U cilju ostvarivanja Zadatka br. 1, pismenim i usmenim putem ¢emo stupiti u
kontakt sa 12 licnosti koje su bile najaktivnije u oblasti reforme politike
oporezivanja i penzionog sistema. Prezentiraéemo im ovaj projekat, onako kako
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je on definisan u ovom predlogu, i pitatemo ih da li su zainteresovani da sa
nama saradjuju. Od licnosti koje budu odgovorile pozitivno, izabraéemo tri
najbolja kandidata, vodeéi pri tom raCuna da to bude grupa koja je moci da
zajednicki radi, zastupa razliCite interese, i ostvari rezultate visokog kvaliteta. Po
nasoj proceni, ovaj proces se moze zavrsiti za 3 nedelje. Za realizaciju zadatka
br.2,..."

Jos$ jedno vazno pitanje vezano za metodologiju odnosi se na podelu poslova na
projektu. U predlogu treba da bude navedeno ko ¢e biti zaduZen za koje poslove,
ko ¢e sprovoditi nadzor, ko ¢e poducavati, ko ¢e ocenjivati, a ko sastaviti izvestaj,
itd. Donatorska organizacija moze da =zatraZzi profesionalne biografije
rukovodilaca i osoblja angazovanog na projektu. Ako je projekat obrazovnog
karaktera, donator ¢e mozda Zeleti da zna kako predlagaC planira da izvrsi izbor
studenata ili polaznika obuke. Koje ¢e kriterijume za to da primeni?

Predlagaci treba da dobro razmisle koje su im li€nosti neophodne za realizaciju
projekta, i Sta ¢e svaki pojedinac raditi u svakoj konkretnoj fazi projekta. Ovakva
vrsta planiranja ne samo da je od koristi prilikom pisanja predloga i dobijanja
sredstava, nego i u upravljaju projektom i sastavljanju izvestaja.

Jasnoca i jezik

Predlog treba da je dobro isplaniran i razumljiv. Osoba koja sastavlja predlog
treba da zamoli kolege ili druga lica da procitaju dokument i daju svoje miSljenje i
sugestije kako da bude jo$ bolji i jasniji. Mnogi predlagaci piSu stilom koji koristi
bombastiCan i komplikovan nacin izrazavanja, misle¢i da ¢e tako predlog zvucati
profesionalnije i naucnije, ali takva strategija obi¢no izaziva suprotan efekat.
Recenzent hoce da brzo i lako dodje do sustine predloga. | ne Zeli da utroSi
ogromno vreme na desSifrovanje frazeologije i muéno probijanje kroz tekst koji
prakticno ne saopstava nista.

Vecina predloga se piSe na engleskom, francuskom ili nemackom jeziku, jer su
to najCeséi jezici donatorskih organizacija. Predlagaci koji piSu predlog na
stranom jeziku, trebalo bi da angazuju jos nekoga, po mogucstvu nekoga kome
je to maternji jezik, da procCita predlog radi ispravki gramatickih i ortografskih
greSaka, kao i onih delova dokumenta gde Cesto dolazi do nesporazuma. Neke
reCenice i fraze se ne mogu lako prevesti. PredlagaCi Cesto radije piSu na svom
maternjem jeziku, posebno u razvojnoj fazi projekta, da bi zatim dali tekst nekom
da to prevede. Urednici bi takodje mogli da pomognu u ispravljanju nekih
preostalih problema.

I, na kraju, neko ko nema nikakve veze sa projektom treba da procita predlog.

Ako ne razume nijedno od pitanja o kojima se tu radi, autor predloga treba da
razmisli o tome da li je potrebno da potpuno preradi svoj predlog projekta.
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Podrska partnerskih organizacija

Veoma je vazno da u predlog bude uklju¢ena podrSka partnerske organizacije u
pisanoj formi, sto se obi¢no daje u prilogu, posebno kada se radi o zajednickoj
prijavi ili prijavama za dopunska finansijska sredstva. | svaka druga organizacija
koja je ukljuena u projekat treba da priloZi izjavu na svom memorandumu,
potvrdjuju¢i podrSku i ucCeSce. Ako je predlagaC ve¢ obezbedio iz drugog
finansijskog izvora delimi¢no finansiranje projekta, treba da priloZi kopiju pisma te
organizacije u kome je naveden iznos dobijene pomoci. | ovo pismo se daje u
prilogu. Predlaga¢ treba s ponosom da prikaze finansijsku podrsku iz drugih
izvora, posto time demonstrira da druge organizacije veruju u projekat i u
predlagaca.

Osim toga "podrSka" moze da bude i institucionalna, ne samo finansijska. Na
primer, ako je neka organizacija spremna da ustupi prostor za sastanke ili da
zajedno sa predlagacem radi na projektu, i takvo pismo podrske treba da bude
prilozeno. Ako u predlogu stoji "Radicemo zajedno sa gradskim vladama iz
mesta x i y ", mnogo su bolji izgledi da ce finasiranje biti odobreno ako
gradonacelnici tih gradova napiSu pisma donatorskoj organizaciji u kojima ce reci
da su procitali predlog projekta i da veruju da ¢e projekat biti veoma uspe$an i
koristan, i da ¢e na svaki nacin u punoj meri saradjivati sa predlacem.

Dinamika realizacije projekta (termin plan)

Poglavlje koje opisuje svaki korak u realizaciji projekta samo ¢Ce uciniti da predlog
postane bolji. U termin planu mora da bude definisano kada projekat poc€inje ($to
je posebno vazno, ako je poCetak projekta vezan za odredjeni datum, kao Sto je
poCetak Skolske godine, ili period pre izbora), kada ¢e svaka faza biti uradjena i
koliko dugo ce trajati, i kada Ce projekat biti zavrSen. Ako je metodologija detaljno
opisana, dinamika moze biti relativno jednostavno prikazana. MozZe se dati
opisno (npr. " U maju ¢emo izvrsiti oglaSavanje za 30 u€esnika, u junu ¢emo
izvrsiti izbor u€esnika, itd.), ili u vidu grafikona ili tabele.

Termin plan realizacije projekta

Maj Juni Juli Avgust | Septembar
1. mesec | 2.mesec | 3. mesec | 4. mesec 5. mesec

Oglasavanje XX

|zbor XX

Obuka XX XX

Ocenjivanje XX XX

lzvestaj XX
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Tabele su veoma koriste za ilustrovanje dinamike realizacije kada se neke faze
paralelno odvijaju. Na tabeli se to moZe jasno i vizuelno prikazati. Ako je
potrebno da u nekoj fazi projekta bude angazovano dodatno osoblje, u grafikonu
treba da bude prikazano kada Ce se to desiti (ova informacija ¢e takodje uticati
na budzet projekta).

Budzet

Budzet predstavlja opis finansijskih aspekata projekta. U njemu su prikazani svi
planirani troSkovi projekta i kako ¢e oni biti podmireni iz svih raspolozivih
finansijskih izvora. BudzZzet mozZe da predstavlja veoma korisno sredstvo za
planiranje projekta, i zapravo izrada budzeta zahteva od predlagaca da veoma
detaljno prethodno isplanira realizaciju projekta.

Donatorske organizacije Cesto imaju pripremliene obrasce za budzet koje
predlagaC popunjava. Ako neka institucija i nema takav obrazac, mozZe se
iskoristiti obrazac neke druge organizacije koji mozZe da posluzi kao model
osnovne konstrukcije za izraCunavanje budzeta.

Kako da izraCunate koliki budzet vam je potreban?

1. korak: Utvrdite koje su potrebe projekta u svakoj fazi realizacije. U
pocCetku mozete da ukljucCite sve Sto bi vam bilo potrebno, a zatim da
kasnije eliminiSete ono Sto je nepotrebno ili ono za Sta verovatno
necéete dobiti sredstva.

2. korak: Utvrdite koliko ¢e kostati svaka kategorija troSkova. Nije
preporucljivo da podjete od pretpostavljenih troSkova. Sigurno je bolja
strategija da obavite nekoliko telefonskih razgovora i proverite: Koliko
Ce kostati iznajmljivanje prostora za sastanke? Koliko kosta Stampanje
priruCnika za obuku? Koliko ¢e koStati hrana za ucesnike radionice?
Koja je cena novog Stampaca u najjeftinijoj prodavnici u gradu? Grube
procene takodje mogu biti problemati¢ne. Umesto da samo procenite
da Ce troSkovi angazovanja osoblja za godinu dana iznositi 6000 USD,
izraCunajte ko ¢e biti angaZzovan, u kojoj fazi projekta, koji procenat
njihovog rada ce biti vezan za projekat, kolika je plata svakog
zaposlenog lica, koliki su porezi i socijalno osiguranje, itd.. Ovakvom
strategijom ¢ete doci do mnogo tacnije kalkulacije.

3. korak: Napravite posebnu kolonu za svaki predvidjeni izvor
finansiranja. U nekim uslovima za odobravanje budzZeta zahteva se
od predlagaCa da tacno specificira koja ¢e fondacija snositi
troSkove pojedinih elemenata projekta. Ovaj aspekt je vazan zato
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Sto su neke organizacije spremne da plate neke vrste troSkova
(npr. troSkove Stampanja), a neke druge ne prihvataju (kao Sto je
kupovina novog raCunara). Tako da je neophodna ova posebna
kolona za svaki red kategorije troSkova.

4. korak: Ponovite kalkulaciju budzeta, uz eliminisanje nepotrebnih
troSkova, dodavanje ili brisanje sastavnih elemenata projekta, itd.
Obavezno konsultujte podatke iz prvobitnog istrazivanja u vezi
maksimalnih  iznosa donacija koje pojedine organizacije
odobravaju, kao i vrsta troSkova koje hoce ili ne¢e da prihvate.

Moze da vam pomogne ako napravite jednu tabelu sli¢nu ovo;j:

Maj Jun Jul Avgust | Septembar | UKUPNO
1. mesec | 2. mesec | 3. mesec | 4. mesec | 5. mesec

Osoblje 1,000 1,000 2,000 2,000 2,000 $ 8,000
Oprema 100 100 100 300
Materijal 200 200 200 600
Prevodioci 250 250 500
Stipendije 500 500 500 1,500
Putovanja 3,000 3,000
Hotel 500 500 1,000
Tel/Fax. 100 100 100 100 100 500
UKUPNO 1,300 4,900 3,400 2,950 2,850 15,400

Tabela prikazuje budzZet po mesecima, ali isto tako mozZe da se prikaze po
godinama, nedeljama ili drugim vremenskim periodima. Osim ako donatorska
organizacija nije iz iste zemlje kao predlagac, budzet verovatno mora da bude
izrazen u americ¢kim dolarima, nemackim markama, francuskim francima, ili
evrima. Pri tome morate uzeti u obzir valutne kurseve u periodu izrade budzeta,
periodu sastavljanja izve$taja, i u periodima kada se bude vrsilo placanje
izvrSenih nabavki.

U stavke koje se obuhvataju budzetom spadaju: osoblje (kompletno osoblje, od
direktora projekta do sekretara) troSkovi opreme (namestaj, adaptacija prostora,
racunari, Stampadi, itd.), materijal za potrebe istrazivanja i obu€avanja (knjige,
papir, softver, pretplata na publikacije), konsultanti, prevodioci, nastavni materijal
(kao $to je izdavanje priru¢nika za obuku), putovanja (ukljuéujuéi dnevnice i
troSkove prevoza po zemlji), poslovni prostor i drugi troSkovi (kao Sto su
najamnina, faks, telefon, elektronska posta, kancelarijski materijal, kopiranje,
Stampanje, postarina, Clanarina, osiguranje i sl.). Mogu se pojaviti i neki drugi
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troSkovi koji su specificni za odredjeni projekat, zemlju ili organizaciju. Svi ovi
troSkovi treba da budu uklju€eni u budzet.

Mnoge donatorske organizacije imaju svoje specificne zahteve u vezi kategorija
troSkova koje ulaze u budzet. Na primer, neke organizacije imaju posebnu
kategoriju "administracija" koja uklju€uje najamninu, dok je kod drugih najamnina
ukljuCena u kategoriju "ostalo". Ako predlagaC nije siguran gde neka stavka
troSkova spada, treba da konsultuje predstavnika fondacije.

U budZetu mora da bude jasno definisan vremenski period u kome je novac
potreban, i ta¢ni rokovi u kojima je potreban. Ovi faktori se moraju uzeti u obzir
kada se definiSu rokovi u kojima transe donacije treba da budu isplacene (vodite
racuna o tome da se velike donacije obicno isplacduju u dve ili vise transi, Sto
fondaciji omoguéava da prati realizaciju projekta, pre nego $to poSalje sav
novac).

U nekim sluCajevima, donatorska organizacija zeli da zna $ta je sve predlagac
preduzeo da obezbedi finansiranje, i Sta ¢e jo$ preduzeti ubuduée, kada
predmetna donacija bude potroSena. Na osnovu ove informacije donator moze
da proceni da li predlaga¢ predstavlja dobru investiciju ili ne. Osim ako nije
predvidjeno da projekat traje samo godinu dana, donatorska organizacija je
samo bacila novac, ako ulaze u organizaciju koja ¢e se raspasti ¢im finansiranje
bude prestalo. |z tog razloga, predlagacCi bi trebalo da se pozabave i pitanjima
dugoro€nog planiranja i odrZivosti. Na taj naCin predlaga¢ ne samo da c¢e
spremno moci da odgovori na pitanja donatora, nego ¢e sa samopouzdanjem
moci da i drugima prezentira svoju strategiju i dugoroCne planove.

Prilog uz predlog projekta

U prilogu se nalaze informacije koje sluze kao podrSka predlogu. Izmedju ostalog
mogu Ce priloziti sledece informacije:

e Profesionalna biografija svih nosilaca projekta
e Spisak Clanova upravnog odbora institucije

e Pismena potvrda da se radi o neprofitnoj organizaciji ili organizaciji koja je
oslobodjena placanja poreza

e Spisak drugih donatorskih organizacija kojima je dostavljen predlog
projekta, sa odgovorima tih organizacija ili informacijom o tome kada se
odgovor oCekuje

e BroSure i informacije iz Stampe
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e Opis poslova svih nosilaca projekta

e Pismene ponude isporucilaca sa cenama (u slu€ajevima kada se nabavlja
oprema)

o StatistiCki pregledi ili crtezi

e Sporazumi o saradnji/podrSci sa drugim institucijama

e Pismena potvrda finansijske podrske drugih organizacija

PredlagaCi treba uvek da predvide moguénost da bude izvrSena redakcija
predloga, odnosno da neko drugi prekontrolise predlog radi provere tacnosti i
jasnoce, kao i da dva puta proveri kalkulaciju budzeta. Kao pomoc¢ u tome moze
da posluZzi sledeci spisak pitanja za konaénu proveru predloga pre podno$enja:

1.

Proverite opis problema. Da li je problem jasno definisan? Da li je
tema projekta temeljito istrazena? Da li predlog zvu€i nejasno ili
nedovoljno obrazloZzeno?

Da li je iz teksta potpuno jasna podela poslova i odgovornosti po
elemetima projekta?

Da li je nedvosmisleno uspostavljena jasna veza izmedju problema
i reSenja?

Jos jednom uradite finansijsku kalkulaciju. Da li se zbir slaze?

Da li je vremenska dinamika logi¢na? Da li je jasan redosled
dogadjaja?

Proverite ortografiju, gramatiku, itd. Da li je predlog razumljiv?
Proverite sve one stavke koje se Cesto zaboravljaju: Da li je na
predlogu naveden datum? Da li ste napisali vas broj telefona, faksa
i e-mail adresu?

Da li je prilog kompletan i da li sadrzi sve potrebne informacije?

Kakav je ton predloga? Da li deluje da je profesionalno i
inteligentno uradjen ?

41



10. Kako predlog izgleda? Da li je Cisto odStampan i dobro formatiran,
ili je zabrljan i konfuzan? Da li razmaci izmedju redova i izabrani
fontovi olakasavaju cCitanje? Da li ste u tekstu posebno istakli
najvaznije delove ?

Nikad se ne moZzZe preterati sa ponovnim citanjem i kontrolama. Kad predlog
konaéno posaljete poéinje period éekanja. Cesto se na odgovor priliéno dugo
Ceka, ali donatorska organizacija bi trebalo da bude u stanju da vam saopsti,
orijentaciono, kada ¢e odluka biti doneta. U tome vam mogu pomodi njihove
publikacije i informacije na njihovom web-sajtu.Posto period razmatranja
projekata i odobravanja donacija tako dugo traje, nikad ne treba prijaviti projekat
Cija realizacija treba odmah da pocCne. Planiranje unapred je od ogromne
vaznosti.

Ako se donatorska organizacija posle €itanja predloga zainteresovala za projekat
i predlagaCa, zapoCeCe proces nekad kratkih, nekad produzenih pregovora,
usaglaSavanja i dogovaranja. Proces ugovaranja nekad zahteva mnogo
vremena, posto donatori Zele da budu upoznati sa svim Cinjenicama, ciframa i
postupcima pre nego $to odobre sredstva. Ovo je jedan od razloga zasto je
istrazivaCki proces sastavni deo predloga. Pri zakljuCivanju ugovora sa
donatorskom organizacijom, predlaga¢ mora da zna o projektu sve Sto se o
njemu moze znati. Nedovoljno razumevanje tematike ili plana projekta moze da
se veoma loSe odrazi na ugovaranje sa donatorom.
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PETI DEO

] Epilog:
Sta posle dobijanja trazenih sredstava?
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I Ugovor

Na kraju Ce predlagaC dobiti obavestenje da li je projekat prihvaéen ili ne. Ako je
odgovor pozitivan donatorska organizacija ¢e pozvati primaoca donacije da
potpiSe zvanicni ugovor. Ugovor je pravni dokument koji zahteva od obe strane u
sporazumu da ispune prihvacene obaveze. Predlaga¢ treba da pazljivo procita
ugovor i postavi donatoru sva pitanja koja ima. Ovaj ugovor je sli€an zvani¢nom
poslovnom ugovoru: donator daje finansijska sredstva korisniku za ispunjavanje
odredjenih obaveza, na slican nacin kao Sto bi preduzecée placalo isporuciocu
opreme. Primalac unapred i mora precizno da zna koje su njegove obaveze. Cak
i neprofitne organizacije ili akademske institucije kao korisnici donacija su
formalno odgovorne za izvrSavanje svojih obaveza iz ugovora. Nerazumevanje
ugovora ili poslovnih aranzmana ne predstavlja nikakvo opravdanje.

Il Opsti izvestaji

Pre potpisivanja ugovora predlagaé mora de se obavesti o tome koja vrsta
izveStaja se od njega oCekuje. Neke donatorske organizacije oCekuju izvestaj
svakog meseca, svaka tri meseca, Sest meseci, pre uplate svake transe, samo
na kraju projekta, itd.; neke imaju pripremljene posebne formulare za izvestaje, i
u tom slucaju predlaga¢ treba da ih pribavi znatno pre krajnjeg roka za
podnoSenje izvestaja. |zvestaje ne bi trebalo podnositi sa zakasnjenjem, posto bi
time primalac prekrSio ugovor, $to moze dovesti do primene ugovorne finansijske
kazne (penala) i dovesti do kasnjenja uplate sledece transe donacije. Pored toga,
zakasSnjenje Ce ostaviti na donatora nepovoljan utisak. Umesto toga, korisnik
treba da pokaze da je savestan i da stekne poverenje donatora.

lll Finansijski izvestaji

Donacija je usko povezana sa budzetom projekta. |z budzeta se vidi Sta taéno
predlagaC namerava da uradi sa novcem. Ugovor predstavlja sporazum dve
strane prema kome ¢e korisnik upotrebiti dobijeni novac tacno kako je opisano u
budzetu. A finansijski izvrstaj je pisani dokument kojim se pokazuje da je korisnik
upotrebio novac taéno onako kako je bilo dogovoreno.

U toku realizacije projekta, primalac donacije mora da paZljivo vodi evidenciju
svih troSkova po kategorijama iz budzeta, tako da moze da sastavi i podnese
detaljni izvestaj obraCunatih troSkova u odnosu na planirane izdatke. Drugim
re€ima, svaki put kada se plati neki racun, kupi oprema, plati faktura, isplati Cek,
taj podatak se unosi u posebnu kolonu troSkova u redu odgovarajuce budzZetske
kategorije i oduzima od obobrenog iznosa budzeta za tu stavku.
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Uzorak budzetskog izvestaja

Odobreni budzet | PotroSeno | Preostalo
Osoblje $ 8000 $3567 $4433
Oprema $1400 $1329 $71
Putovanja $4500 $0 $4500

Ne zaboravite da morate da vodite racuna o valutnom kursu u trenutku nabavke.
Ako bi ovaj zadatak bio zanemaren, nasli biste se u situaciji da pani¢no trazite
valutni kurs lokalne valute prema valuti donacije koji je vazio u trenutku placanja,
u periodu od nekoliko prethodnih meseci.

Priznanice ili fakture svakog izvrSenog placanja moraju da se Cuvaju nekoliko
godina po zavrSetku projekta, kao Sto je obi¢no i navedeno u ugovoru. Ovo je
vazno ne samo iz knjigovodstvenih razloga i radi izrade izvesStaja, nego i zbog
pravnih aspekata. Ako bi donatorska organizacija odluCila da izvrsi finansijsku
kontrolu (reviziju) korisnika godinu ili dve po zavrSetku projekta, i ako se tada
ustanovi da ne postoje fakture, korisnik bi mogao zapasti u neprilike sa zakonom.

Racunari mogu biti od velike koristi u izradi finansijskih izveStaja. Mogu se
koristiti tabelarni prikazi za prikazivanje prihoda i rashoda i tako smanijiti
mogucnost greSaka u kalkulaciji. Koriséenje racunara u vodjenju evidencije o
finansijama zahteva odredjene procedure koje obezbedjuju taénost evidencije.
Samo jedna osoba, na primer direktor projekta, ili knjigovodija ili raCunovodja
institucije treba da imaju kontrolu nad finansijama. Jedino ta osoba treba da ima
lozinku za pristup finansijskim podacima u racCunaru. Medjutim, prilikom
sastavljanja finansijskog izvestaja, uvek treba da joS neko izvrsi kontrolu brojki.
Nijedna organizacija ne mozZe sebi da dozvoli da bude povrSna kada se radi o
finansijama.

IV Tekudéi izvestaji - tromesecéni izvestaji

Ovi izvestaji se viSe bave, ciljevima, zadacima i aktivnhostima. Obi¢no su
predvidjeni u dugorocnim projektima (devet ili viSe meseci) i dostavljaju se svaka
tri meseca. U tekuc¢im i tromeseCnim izveStajima se prikazuje da realizacija
projekta teCe u skladu sa krajnjim rokom zacrtanim u termin planu i da se
aktivnosti odvijaju po planu. Evenualni problemi ili izmene treba da budu detaljno
objasnjeni. Uvek je bolje da donatorska organizacija bude blagovremeno
upoznata sa eventualnim problemima, a ne na kraju. Na primer, ako je zbog
promene vlade planirana reforma pravosudja postala neizvodljiva, to treba $to
pre saopstiti donatoru. To je bolje nego da na kraju projekta objasnjavate zasto
projekat nije mogao da bude zavrsen.
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Tekuci izvestaji se odnose na predloZzenu metodologiju i korake koje je korisnik
preduzeo radi ostvarivanja zacrtanih ciljeva. Izvestaj moze da sadrzi i ocenu
aktivnosti. Na primer, ako se neki deo primenjene metodologije nije pokazao
onoliko uspesnim koliko se oCekivalo, a korisnik ima tumacenje zasto je to tako,
on moZe da navede svoje objasnjenje.

V Vodjenje dokumentacije i arhive

Svi aspekti sastavljanja i podnoSenja izveStaja umnogome su olakSani ako se
vrSi adekvatno zavodjenje i Cuvanje dokumentacije. Treba voditi evidenciju o
svemu i Cuvati priznanice od svih transakcija. Dokumentacija omogucava
"pracenje" donacije. Pracenje znaci da postoje tragovi kroz papire, odnosno da je
moguce pracenje kroz papire svih finansijskih priliva, troSkova, sluzbenika,
podataka itd., i ako bismo pratili tu putanju mogli bismo da sagledamo kompletno
finansiranje, raCune, izdatke za zaposlene, itd. u vezi projekta.

Jednostavan nacin za pracenje projekta je vodjenje evidencije koja se bazira na
koriS¢enju mesec¢nih registratora. Sve priznanice, racuni, dokumenta iz jednog
meseca Cuvaju se u jednom registratoru. Svaki mesec treba da ima poseban
registrator. Na svakoj priznanici i dokumentu mora da bude naveden datum. Svi
tromesec€ni i tekuéi izvestaji i procene takodje treba da budu odlozeni u ove
registratore. Sve mora da bude arhivirano. Pored toga, raCunarske datoteke
treba da budu saCuvane i na arhivskim diskovima.

Jos jednom, morate da vodite raCuna o tome da, posto finansijski izvestaji moraju
da se poklapaju sa budzetom, svi rashodi moraju takodje da budu evidentirani po
kategorijama troSkova. Evidencija i pra¢enje rashoda po kategorijama mogu da
budu organizovani tako da se u posebnom registratoru Cuvaju priznanice za
pojedine kategorije troSkova, a ne u posebnom primerku mesecnih registratora.
lli, u kompjuterskom programu koji koristi "spreadsheet" moze se unositi svaki
troSak (sa datumom) u odgovarajuéu kategoriju. Zatim, kada se priprema
finansijski izvestaj, pojedinacni troSkovi se mogu sabrati, tako da se u izvestaju
prikazuju samo zbirni iznosi po kategorijama izdataka.

VI Ocenjivanje/Vrednovanje: Prikupljanje, kompilacija i analiza

PredlagaCi moraju u svom predlogu projekta da navedu kako ce se vrsiti
ocenjivanje projekta. Ima mnogo nacina na koje se projekat moZe ocenjivati,
zavisno od toga Cime se projekat bavi. Ako se projekat bavi polaznicima neke
obuke, onda se oni mogu iskoristiti da daju ocenu projekta kroz pisane primedbe
i upitnike. Postoje i drugi naCini za vrednovanje rezultata projekta. Ako se radi o
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nec¢emu Sto ima fiziCku dimenziju, kao $to je formiranje novog Skolskog centra, to
se moze fizi¢ki i ocenjivati.

Kod drugih vrsta projekata, moraju se izumeti nacCini koji bi dokazali da je
projekat uspeSan. Ako se projekat odnosio na nacrt neke zakonodavne
regulative - kako je regulativa prosla i da li je usvojena? Ako se radi o razvojnom
projektu u okviru neke lokalne zajednice, da li je zajednica zadovoljna
rezultatom? Kako to mozZete da znate? Mozete li da uradite analizu na bazi
slu¢ajnog uzorka da biste utvrdili u kolikoj meri je zajednica svesna projekta i koji
stepen uspeha je postignut?

Mnoge donatorske organizacije su spremnije da vrednovanje rezultata projekta
povere nezavisnom ocenjivacu, radi objektivnosti i poredjenja rezultata sa slicnim
projektima u drugim oblastima. Sve CeS¢e se deSava da donatorske institucije
predvidjaju i sredstva za placanje nezavisnog ocenjivaca uspesnosti projekta.

Tabele i grafikoni predstavljaju odlicno sredstvo da se vizuelno ilustruje uticaj
projekta, posebno ako je uticaj izvrSen na veliki broj ljudi, ili se u€inak moze
prikazati pomoc¢u nekih drugih merljivih novcametara na jednostavan nacin. Na
primer, ukupna efikasnost projekta koji je bio namenjen obuci zaposlenih u
lokalnim upravama mogla bi se prikazati kao na slede¢em grafikonu:

Obuka sluzbenika lokalne uprave
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Vizuelno prikazivanje moze efektnije da predodi uticaj koji je projekat imao nego
Citave stranice pisanog teksta.

Medjutim, vrednovanje uspeSnosti projekta moze da se izvrSi i opisno,
postavljanjem sledecih pitanja:

e Dalije projekat zaista bio potreban kako smo prvobitno mislili?

e Da li je bio potreban samo onim ljudima kojima smo i nameravali da
pomognemo, ili je obuhvatio jos ceo jedan segment populacije?

e Kako smo to mogli jos bolje da uradimo?

¢ U kom delu nasih aktivnosti smo bili najuspes$niji i zasto?

o Koji segment ocigledno nije funkcionisao i zasto?

o Sta nasi polaznici/uesnici misle o projektu?

¢ Dalije vreme koje smo planirali zaista bilo dovoljno?

e Da lije budzet bio preveliki ili premali?

e Da li smo usred projekta morali da menjamo metodologiju?

e Ako jesmo, zasto?
Gore smo naveli deset mogucih pitanja koja se koriste za vrednovanje odnosno
ocenjivanje uspesnosti projekta. Ako mozete da postavite joS 10 bitnih pitanja
koja se posebno odnose na va$ projekat i na njih pismeno odgovorite, doSli ste
do polazne osnove za izradu izveStaja o uspeSnosti projekta. Ali ovakvo

ocenjivanje nije nesto Sto se radi samo na kraju projekta, to treba da bude stalna
aktivnost, koja se sprovodi u toku cele realizacije projekta.

VIl Kako ¢uvanje dokumentacije pomaze u dobijanju
dodatnih sredstava i donacija

Ako neko treba da napiSe predlog projekta, a dostupni su mu brojni drugi ranije
pisani predlozi, finansijski podaci, kalkulacije budzeta, obrasci za vrednovanje, i
slicno, sasvim je jasno da se na osnovu te dokumentacije mozZze doéi do
orijentacionih smernica o tome kako treba napisati predlog, kako se projekat
realizuje, vrednuje, kako se piSu izvestaji, itd. Ovo je jo$ jedan razlog u prilog
Cuvanja i arhiviranja dokumentacije, jer moze da bude od ogromne Koristi
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prilikom pisanja nekih buduéih predloga. Veliki deo informacija koje donatorske
organizacije traze su iste ili slicne, tako da pazljivo sredjena arhiva, ukljuCujudi i
kompjuterske datoteke, predstavlja solidnu osnovu za pocetak rada.
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SESTI DEO

Neke napomene na kraju
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Posle razgovora ili sastanka sa potencijalnim donatorom ili nakon dobijanja
donacije, predlaga¢ bi mogao da posalje pismo i zahvali se na poklonjenom
vremenu. Direktor Biroa za Evropu i Nove Nezavisne Drzave, pri ameriCkoj
Agenciji za medjunarodni razvoj, iz Vasingtona D.C. kaze:

"Retko se deSava da mi se neko zahvali, a kada se to desi, verujte da to dugo
pamtim" .

Jednim takvim pisamcem stvori¢ete jo$ jednu priliku da predstavnika donatorske
fondacije podsetite na sebe. Kasnije ¢e ovaj predstavnik mozda imati viSe
naklonosti prema vama, kada se bude radilo o odobravanju nove donacije,
preporuci predlagaca nekoj drugoj organizaciji, ili saradnji sa predlagaCem na
drugim projektima. U stvari zahvaljivanje je samo jedna od "Deset zapovesti za
dobijanje finansija" ', ato su :

I "Samo kopaci zlata mogu otkriti zlato."

Samo istrazivanjem i pazljivim trazenjem mozete doci do
finansijskih sredstava. Nekada je vaznije da znate od koga
da trazite nego kako da trazite. Jedini naCin na koji mozete
saznati od koga da traZite je da obavite neophodno
istrazivanje.

Il "Udvaranje mora da prethodi prosidbi."

Bas$ kao Sto necete ponuditi brak nekome ako niste uvereni u
medjusobnu kompatibilnost, mora da postoji kompatibilnost
izmedju vas i donatora, pre nego $to predlozite "brak"

[l Individualizirajte svoj predlog

Vas zahtev treba da bude u najve¢oj mogucoj meri
prilagodjen odredjenom donatoru.

U principu, neodredjeni i magloviti predlozi ne dobijaju
sredstva. Obavezno objasnite zasto je

upravo vas projekat ono $to donator Zeli da finansira.

\Y Ako novac zelite, novac vam i treba

Donatorske organizacije su sklone tome da daju novac tamo gde
su i drugi ve¢ davali novac. Dopunska finansijska sredstva i drugi
izvori prihoda pruzaju vecu sigurnost organizaciji da vas

i ona podrzi.

1
Novcafrazirano iz knjige Upravljanje neprofitnom organizacijom. Tomasa Volfa, objavljene 1990, Prentice Hall
Press, str.224-227.0dli¢na knjiga iz oblasti donatorstva, prikupljanja priloga, svakodnevnog upravljanja
organizacijom
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Vv Kada trazZite novac, podjite od pretpostavke da je odgovor "da"

UspeSan prodavac nikada ne pokusava da vam proda nesto re€ima
"Ako ovo kupite" nego "Kada ovo kupite".

Nemojte pokazati nesigurnost, i ponasajte se prema donatorskoj
organizaciji kao da je izvesno da ¢e na kraju vasi napori

biti krunisani korisnom saradnjom. Ne zaboravite da je duznost
recenzenta koji pregleda vas predlog projekta da

pronadje pouzdane organizacije kojima ¢e dati novac.

Ako mu je posao da opredeljuje sredstva "pravim ljudima", nema
razloga da ih ne da bas vama, pod uslovom da ste vi uradili sve
ostalo.

VI Za pisane prijave: Ako nije jasno na prvi pogled,
bacite u koS i pisite ispoCetka

Kako je vec reCeno, vecina predloga prvo prolazi kroz
brzo i povrsno informativno Citanje. Ako se u tom brzom citanju
ne mogu odmah uociti neophodne i vazne informacije, bacite ga
u koS i piSite ispocetka.
VI Pri sastavljanju budzeta, pazite da vam je racunica tacna
Vodite racuna da se cifre u kalkulaciji budzZeta slazu.
To umesto vas moze da uradi raCunarski "spreadsheet" ili koristite
kalkulator. Ako vam se cifre u budzetu ne slaZzu, donatorska

organizacija ¢e posumnjati u vasu sposobnost da rukujete novcem,
pa je manja varovatnoca da ¢ete novac dobiti.

VIIl  Kada niste sigurni, govorite jednostavnim jezikom

Zargon ili tehni¢ka terminologija neée nikoga impresionirati.
Jasno i direktno pisanje je najcelishodnije.

IX Ne shvatajte odbijanje licno
Veoma osetljivim ljudima posebno tesko pada kada su odbijeni, ali
na odbijanje treba gledati kao na izazov. Protumacite "ne" kao da

znaci "pokusaj ponovo". Upornost se isplati.

X Bez obzira na to koliko puta ste se zahvalili, zahvalite se jo$
Jjednom

Negovanje grupe pokrovitelja je od sustinske vaznosti. Dugorocne
donatorske odnose treba paZljivo negovati, izrazavanjem

* U origninalu: If you can’t scan it, can it!
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zahvalnosti. Pominjanje imena donatora u Stampi ili
publikacijama je takodje jedan od nacina da pokazete
svoju zahvalnost i izgradite odgovaraju¢e odnose sa
donatorskom organizacijom.

PredlagaC koji se pridrzavao svih ovih pravila a nije dobio finansijska sredstva
treba da zatraZi savet od predstavnika donatorske organizacije. Cesto ¢ée
predstavnik biti spreman da pomogne predlagacu, tako Sto ¢e mu objasniti koji
su delovi predloga dobri, a koji nisu. Tako predlaga¢ moze da zadrzi dobre, a
ostale delove preradi, kako bi na kraju napravio bolji predlog. Mozda stil pisanja
nije bio adekvatan. MozZda uputstva nisu u potpunosti postovana. Savet od
drugih, kolega ili struCnjaka u toj oblasti, moze takodje da bude koristan.

Donatorske organizacije svoj utisak o predlaga¢ima formiraju u neposrednim
susretima i na osnovu onoga $to su napisali. Predlagacdi koji su sproveli opsezno
istrazivanje, pisali, preradjivali, ponovo Ccitali, korigovali, proveravali gramatiku,
kontrolisali budzZet, proverili termin-plan, i prekontrolisali kompletan predlog jo$
jednom, bi¢e u daleko boljoj poziciji da konkuriSu za dobijanje finansijskih
sredstava i bi¢e bolje pripremljini da reprezentuju sebe i svoju organizaciju. Uvek
se isplati ako za to odvojite vreme i odradite posao kako treba. Sre¢no!
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RECNIK TERMINA
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U ovom reCniku termina dati su svi vazniji izrazi koji se koriste u PriruCniku.
Obuhvaceni su i najvazniji termini koji se koriste u prijavama za konkurse
donatorskih organizacija, tako da on moze da posluzi kao prirucni re¢nik u
procesu pisanja prijave na konkurs i predloga projekta.

Assets — osnovna sredstva:
Sve §to neka osoba ili organizacija poseduje
(npr. zgrada, automobil, anovcat za kopiranje, racunar, mala
biblioteka, itd.)

Alumni — alumni :
Diplomci istog univerziteta, fakulteta, Skolskog centra ili obuke.

Baltics — Balticke zemlje:
Drzave Estonija, Letonija i Litvanija

Board — upravni odbor:
u naSem kontekstu, grupa zvanicnika ili osoba koje
koje imaju drustveni ili profesionalni ugled, i koji su izabrani da
upravljaju i pomazu razvoj organizacije.

Capital support — investicije u kapitalna dobra :
ulaganje finansijskih sredstava u izgradnju ili rekonstrukciju
objekata, nabavku osnovne opreme, kupovinu zemljista ili zgrada.

CEE - Centralna i Istoéna Evropa:
Obi¢no se podrazumevaju sledece zemlje:
Poljska, Ceska Republika, Slovatka Republika, Madjarska,
Rumunija, Slovenija, Hrvatska, Bosna i Hercegovina, Jugoslavija,
Makedonija, Albanija i Bugarska.

CIS — Zajednica Nezavisnih Drzava:
(v. NIS i Former Soviet Union) Ovaj termin se odnosi na zemlje koje
us nekad bile Clanice Sovjetskog Saveza, izuzimajuci baltiCke
drzave : Moldavija, Ukrajina, Belorusija, Rusija, Gruzija, Jermenija,
Azerbejdzan, Turkmenistan, Uzbekistan, Tadzekistan, Kirgistan i
Kazahstan.

Conference — konferencija, sastanak:
Skup (obi¢no kraci od seminara mada ne uvek) koji se posebno
organizuje radi razmene i Sirenja informacija, za razliku od obuke ili
edukacije.
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Curriculum vitae (ili resume) — profesionalna biografija:
SaZzeti opis, na jednoj ili viSe stranica, sa podacima
o stru¢noj spremi, radnom iskustvu, kvalifikacijama, objavljenim
radovima itd.

Data base — baza podataka:
Skupina srodnih podataka, kao $to su podaci o donatorskim
organizacijama, koji su organizovani u kompjutersku datoteku.

Direct assistance — robna donacija:
Donacija u robi, materijalu, opremi i/ili uslugama, umesto u novcu.

Effectivenes — delotvornost ili u€inak (treba ga razlikovati od efficiency —
efikasnost)
Delotvornost predloga ili projekta predstavlja meru njegovog
ucinka. Delotvoran projekat je onaj koji proizvede Zeljenu promenu

Efficiency — sposobnost ili efikasnost u nekom radu:
Ostvarivanje zeljenih rezultata uz minimalni utro$ak novca,
resursa, vremena, itd.

Endowment — zavestanje, zaduzbine:
Trajno finansiranje na osnovu investiranih sredstava, koja
obezbedjuju prihod za izdrZzavanje organizacije ili institucije

Evaluation — vrednovanje, ocenjivanje:
Merenje delotvornosti ili efikasnosti projekta. Vrednovanjem
projekta se ocenjuje u kolikoj meri su ostvareni postavljeni cilj
i zadaci projekta.

Feasibility study — studija opravdanosti:
Studija ili istrazivacki projekat Ciji je cilj utvrdjivanje stepena
izvodljivosti ili opravdanosti projekta. Ovakva studija moze
da prethodi predlogu projekta i sluzi da podrzi predlog.

Format — struktura, forma:
Spoljadnja konstrukcija, oblik i stil predloga. Takodje i izgled
predloga u smislu graficke obrade, uvuc€eni pasusi, razmak izmedju
redova, masna slova za naslove, itd.

Former Soviet Union — bivsi Sovjetski Savez:

Termin koji se CeSce koristi za isto geografsko podrucje koje se
inaCe naziva i CIS ili NIS.
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Fiscal — budzetski:
U vezi sa finansijama, raCunovodstvom i finansijskim izvestajima.
NajceSce se upotrebljava u kontekstu drzavnih finansija.

Fundraising — sakupljanje sredstava/dobrovoljnih priloga:
Prikupljanje ili trazenje novc€anih priloga za potrebe neke
organizacije, projekta, programa i sl.

Goal — cilj: Stanje ili uslovi koje tezimo da ostvarimo koristeéi sredstva ili
tehniCku pomo¢ iz projekta.

Grantee — primalac ili korisnik donacije:
Lice ili organizacija koja je dobila donaciju.

Grantsmanship — poznavanje donatorskih institucija i procedura :
Umetnost i vestina u istrazivanju, prikupljanju informacija, a zatim
u sastavljanju prijave ili predloga projekta za dobijenje sredstava
ili donacija.

Honorarium — honorar:
Dobrovoljno plac¢anje za pruzene usluge, mada placanje nije
zakonska obaveza, obi¢no za gostujuceg predavaca ili
struCnjaka ili predavaca na obuci.

Incremental budgeting - procentualno poveéavanje budzeta:
Budzetsko finansiranje koje se oslanja na budzete iz prethodnih
godina, uz izvesno procentualno godisnje povecanje troskova na
ime inflacije i drugih faktora. Posto ovakvo budzetsko finansiranje
najbolje funkcioniSe kada organizacija ima budzete od pre pet ili
viSe godina koji sluze kao polazna osnova, ovo jo$ uvek nije
najbolji nacin za finansiranje predloga za mnoge organizacije u
Centralnoj i Isto€noj Evropi, bivdem Sovjetskom Savezu i balti¢kim
zemljama, poSto uglavnom one ni ne postoje duze od pet
godina.

Internet — internet:
Najveca raCunarska mreza na svetu. Internet predstavlja
izvanredno sredstvo za istrazivanje i prikupljanje informacija o
tematici, donatorskim organizacijama, potencijalnim partnerima, itd.

Letter of inquiry — pismo o interesovanju:
Informativno pismo u kome se objasnjava delatnost organizacije i
traze sredstva od donatora. Donatorskoj organizaciji prvo se
Salje ovo pismo, pre predloga projekta, da bi se proverilo da
liima svrhe da se poSalje predlog.
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Liabilities — dugovanja:
Sve ono $to neka organizacija duguje (npr. stanarina, najam
automobila, troskovi za materijal, otplate kredita, grejanje,
telefon, struja, itd.)

Matching funds — dopunska sredstva ili donacije:
Vrsta donacije koja, teoretski, odgovara ili je jednaka donaciji
koju je dao neki drugi donator. U praksi, dopunske donacije nisu
uvek jednake sa prvobitnom donacijom, ali u svakom slucaju
pokrivaju deo troSkova projekta. KoriS¢enje dopunskih donacija je
odli¢an nacin da se stimuliSe finansiranje.

Methodology — metodologija:
Opisuje pristup koiji je predlaga€ usvojio i koji ¢e mu omoguditi
ostvarivanje zadataka projekta. Sadrzi detaljan opis kako ¢e
predlagac pristupiti realizaciji.

N/A (Not Applicable) — ne vazi, ne primenjuje se:
Ovom skra¢enicom se moze odgovoriti na pitanje ili kategoriju koji
se ne odnose ili se ne mogu primeniti na vasu organizaciju.

NGO (Non-governmental organization)-NVO (nevladine organizacije):
NVO se nalaze na svim nivoima: lokalnim, regionalnim,
drzavnim i medjunarodnim. To su neprofitne organizacije
koje su nezavisne od vlade.

NIS (New Independent States) — Nove nezavisne drzave:
Termin obuhvata isto geografsko podrucje kao CIS (vidi gore)

Objectives — zadaci:
Konkretni i merljivi rezultati Cijim ostvarivanjem se
realizuje cilj projekta.

Operating funds — obrtna sredstva:
Sredstva koja sluze za pokrivanje svakodnevih troSkova u realizaciji
projekta, sprovodjenju programa ili rada organizacije.

Per diem — bukvailno "po danu" :
Dnevni dzenovcac koji dobija svaki u€esnik za obroke, lokalni
prevoz, itd. koji nisu uklju€eni u dnevnice niti se nadoknadjuju.
Uobicajeno je da dnevni dZzenovcac za zemlje Istocne i Centralne
Evrope i bivSeg Sovjetskog Saveza iznosi 25 do 65 USD,
zavisno od donatorske organizacije i drzave.
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Philanthropy — ¢ovekoljublje, filantropija:
Bukvalno - ljubav prema ljudskom rodu. Termin oznaCava
darivanje. U naSem kontekstu - darivanje sredstava ili davanje
donacija od strane bogatog pojedinca, porodice ili organizacije.

Program — program:
DugorocCni predlog plana aktivnosti, u trajanju od obi¢no Sest
meseci ili duze.

Program activities — programske aktivnosti:
To je ono §to Cini projekat. One aktivnosti koje ¢e primalac donacije
uraditi kako bi ostvario zadatke ili ciljeve projekta.

Project — projekat:
|zraz koji se obicno koristi za opisivanje plana aktivnosti koji
je kraéi od programa. Projekti obi¢no imaju poCetak i kraj, dok
se program moze odnositi na aktuelni plan delovanja bez
definisanog kraja.

Purpose — svrha, cilj ili namena:
U konteksu predloga projekta znacCenje isto kao "goal", odnosno
cilj koji projekat treba da ostvari.

PVO (Private Voluntary Organization) —Privatna volonterska organizacija:
Cesto se brka sa skra¢enicom NVO. Osnovna razlika je u tome
da osoblje PVO uglavnom c¢ine polu-obuceni volonteri, dok je
je osoblje NVO kvalifikovano i placeno.

Report — izvesta;j:
|zvestaj ili beleSka o neCemu. lzvesStaj moze da bude finansijski,
opisni, akademski, administrativni, ili sve to zajedno.

RFP (Request for Proposal) - zahtev za predlog projekta:
Ovakav zahtev obi¢no izdaje neka vladina agencija ili ustanova
(ponekad i fondacija) koja ima odredjena sredstva i Zeli da ih
potrosi u nekoj odredjenoj tematskoj oblasti, geografskom podrucju,
ili na odredjenu vrstu programa ili projekta. Ta organizacija trazi da
joj se predlozi dostave do definisanog krajnjeg roka za izvodjenje
unapred odredjenog projekta.

Seed Money- inicijalna sredstva:
PoCetna sredstva za lansiranje novog projekta ili organizacije
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Seminar — seminar:
Skup koji se odrzava sa ciliem obuc€avanija ili edukacije, obi¢no traje
bar nedelju ili deset dana

Specific Aims — posebni ciljevi:
U kontekstu pisanja predloga ima isto znaCenje kao “strateski
ciljevi” ili zadaci

Stipend - stipendija:
Placanje pojedincu, slicno dzeparcu, obi¢no za vreme pohadjanja
nekog programa obuke ili edukacije. Stipendija je dovoljna za
podmirivanje troSkova zivota, ali je manja od plate.

Strategy - strategija:
U pisanju predloga projekta, strategija obi¢no ima isto znacenje kao
metodologija.

Teaching — edukacija, obrazovanje:
U kontekstu predloga, ovaj termin ima akademsku osnovu. Projekat
edukacije podrazumeva studente (studente ili postdiplomce)
nastavnike, mozda ¢ak i ispite i akademsko okruzZenje, za razliku od
obuke.

Timeline — termin plan:
Plan sa rokovima u kojima se odvijaju planirane aktivnosti po
nekom programu ili projektu.

Training — obuka:
U naSem kontekstu, ovaj termin se viSe bazira na “radu”, a ne na
obrazovanju. Obuka moze biti vezana za posao ili struku, moze se
sprovoditi na radnom mestu i mogu je drzati profesionalni
predavaci. Obuka obic¢no ne zahteva ispit niti akademsko
okruzenje.

Trustee — ovlaséeno lice, ¢lan odbora, staratelj:
U nasem kontestu, znacenje je sli¢no ¢lanu upravnog odbora. On ili
ona upravlja fondom, koji predstavlja neku imovinu ili organizaciju,
koja je nekome poverena na upravljanje uz odgovarajuce
instrukcije koje se moraju postovati.

Unsolicited proposals — netrazeni predlozi projekata:
Originalni predlozi koji se Salju donatorskim organizacijama, a koji
doprinose aktivnosti u nekoj oblasti; dakle, ne radi se o
odredjenom projektu koji je donatorska organizacija traZila.
Drugim re€ima, predlagacu je poznato da donator pomaze projekte
u nekoj Siroj oblasti pa mu dostavlja svoj originalni
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predlog za donaciju u toj oblasti, a da donator nije raspisao
konkurs niti objavio Poziv za dostavljanje predloga.

Workshop - radionica:

Okupljanje koje obi¢no traje tri do pet dana, radi konkretne

“prakticne” obuke ili takve obuke u kojoj polaznici zaista aktivno
ucestvuju u procesu.

Zero-based budget — nulti budzet (‘prazan’ budzet):
Vrsta budzetskog finansiranja u kome se polazi od pretpostavke
da je svaka stavka budzeta ravna nuli, osim ako predlaga¢ moze
da u potpunosti obrazlozi i opravda neku drugu cifru.
Drugim re€ima, nema pretpostavljenih budzetskih sredstava, i za
svaku pojedinu cifru se daje obrazlozenje zasto je veca od nule.
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