Estratègia Finançament 
Període 2012-2014
L’estratègia de finançament per l’any 2012 es basa en les consultes realitzades amb els socis i sòcies de l’entitat a finals de 2011, així com en l’experiència acumulada durant els darrers anys. 

En aquest sentit, segueix també el que ha estat la feina anterior, que a la pràctica respon a una visió sobre les fonts i els procediments a seguir que no ha canviat substancialment en els seus plantejaments des que aquests s’han vingut formulant.
Es torna, doncs, a aprofundir sobre els mateixos elements: 

· Aposta per esgotar totes les fonts públiques de finançament.

· Priorització del suport privat particular i no corporatiu, evitant grans empreses per la dificultat en el control de les seves activitats i relacions.

A nivell general, caldria revisar l’objectiu de dimensió econòmica de l’entitat, situat als 2,5 Meuros per l’estratègia fins el 2014, deixant-lo al voltant dels 2 M d’acord a la reducció global que ha patit el sector a Espanya. 
A més, la proporció de 9 a 1 entre públic i privat presenta massa riscos per la nostra acció política, amb l’escenari que s’obre, fet pel qual caldria guanyar independència econòmica per assegurar les accions més arriscades i el funcionament imprescindible. Això pot calibrar-se grosso modo establint políticament uns criteris de cobertura dels fons de lliure disposició per aquestes activitats estratègiques, provinents d’activitats pròpies, socis i donants privats. 
Uns criteris generals podrien ser els següents: 

· L’estructura interna es cobreix al 50% amb fons de lliure disposició.

· Les activitats de formació ho fan al 80%, sobre tot a partir d’inscripcions i convenis amb universitats per formació de postgrau.

· Hi ha disponible un 30% del cost total de les campanyes al Nord.

· S’assoleix un 10% per a projectes al Sud, com a contribució pròpia.
Això, en base al pressupost tancat del 2010 (més proper al nivell que es vol assolir que el del 2011) suposaria passar d’un 10% a un 19% de finançament de lliure disposició, en relació al total. En xifres totals, al 2010 hagués estat augmentar dels 0,23M que es van recaptar a 0,43M, sobre un pressupost de 2,3M. En l’horitzó d’un pressupost entorn als 2M la xifra recaptada haurà d’estar entorn als 0,37M.  
finançament pÚBLIC

El finançament públic, l’AOD, està en manifest retrocés des dels dos darrers anys. El proper serà, probablement, pitjor encara, pel canvi polític esdevingut a l’Estat. Cal recordar que gairebé el 90% dels fons de l’associació provenen de les administracions, repartit a parts iguals entre tres blocs administracions locals, autonòmiques, i estatals i europees.

L’objectiu és el manteniment dels nivells de captació en conjunt, sobre tot a partir del 2013 quan comencin a tancar-se els cicles de finançament plurianual que es va obrir a finals del 2010. Per això, cal fer una feina important de relació i negociació amb els responsables polítics sectorials de les administracions, per assegurar-se quotes i trobar noves formes de col·laboració en aquest escenari.

Analitzant cada bloc, les accions a impulsar poden ser: 
	Àmbit 
	Objectius
	Accions
	Recursos
	Prioritat

	Municipis
	Mantenir la presència als municipis actuals
	· Reforçar presència a Consells de Cooperació

· Accions de sensibilització local
	Voluntariat a municipis

Implicació grups de projectes

Coordinació Àrees a contactes inicials
	mitja

	
	Guanyar nous municipis
	· Sondeig nous municipis 

· Apertura de seus
	
	baixa

	Diputació Barcelona
	Obrir vies de cooperació directa
	· Sondeig amb nous responsables de Relacions Internacionals
	Coordinació Àrees
	baixa

	ACCD
	Obrir vies de cooperació directa
	· Sondeig amb nous responsables i departaments amb marge per fer cooperació.
	Coordinació Àrees
	baixa

	
	Mantenir les línies actuals
	· 
	
	alta

	Altres autonomies
	Aprofitar els fons que no fan servir la resta d’entitats federals
	· Coordinació de finançadors a nivell federal
	Coordinació Àrees
	mitja

	AECID
	Consolidar els països ja amb suport 
	· Preparació i negociació urgent de propostes per a propera convocatòria

· Accions per a visibilitzar l’especialitat tècnica de l’entitat
	Representants país

Voluntaris grups projectes

Coordinació Àrees
	alta

	
	Acreditació
	· Recerca d’un partenariat per a començar el procés d’acreditació a finals d’any de cara el 2013
	Coordinació Àrees

Equip Estructura Interna
	alta

	UE
	Obrir-se espai a noves convocatòries
	· Preparació i negociació urgent de propostes per a propera convocatòria

· Accions per a visibilitzar l’especialitat tècnica de l’entitat

· Identificació i connexió amb decisors a Europa
	Representants país

Coordinació Àrees
	alta

	Altres Internacionals

(BID, Agències Estatals, etc.)
	Obrir-se espai a noves convocatòries
	· Identificar nous donats, segons la divisió internacional de l’AOD a cada país

· Preparació i negociació de propostes per a properes convocatòries

· Accions per a visibilitzar l’especialitat tècnica de l’entitat

· Identificació i connexió amb decisors a
	Representants país

Coordinació Àrees
	alta


finançament privat
Pel que fa a les fonts privades de finançament, es continuen identificant dues vies prioritàries: l’augment de recaptació per socis i l’augment d’activitats pròpies. Si amb els finançadors públics l’objectiu és consolidar un nivell que permeti no baixar del 20% en activitat, amb les fonts privades és pràcticament duplicar, segons l’esquema que s’introduïa al principi.
recaptacio per socis
L’augment de recaptació per socis hauria de venir motivat per un augment voluntari de quotes i pel pas a quotes mensuals, que permetria arrodonir a l’alça pels nous socis. A banda, caldria augmentar el nombre de socis, necessari també per altres aspectes polítics i de representativitat. L’efecte combinat de les tres mesures hauria de poder generar un augment d’ingressos, del qual es pot fer una estimació i plantejar objectius realistes. No es considerà, però, un augment generalitzat de quotes mínimes, tret de l’actualització vinculada a l’IPC.
Un augment anual de socis sostingut per sobre del 10% és difícil d’aconseguir i necessitaria la inversió de molts més recursos que els disponibles en comunicació. Per altra banda, un augment de quotes sostingut tampoc hauria d’anar més enllà del 10 o el 20%, sense comptar amb la inflació anual. En un període de tres o quatre anys es pot duplicar l’entrada per socis. 

L’evolució anual, en qualsevol cas, indicarà si cal augmentar l’esforç en captació o en contribució de les persones associades. 

	
	2011
	2012
	2013
	2014

	Escenari 1: 
	
	
	
	

	Augment de socis del 10%
	600
	660
	726
	799

	Quota Mitja augmenta un 10%
	92 €
	101 €
	111 €
	122 €

	Recaptació 
	55.000 €
	66.550 €
	80.526 €
	97.436 €

	Quota Mitja augmenta un 20%
	92 €
	110 €
	132 €
	158 €

	Recaptació
	55.000 €
	72.600 €
	95.832 €
	126.498 €

	Escenari 2
	
	
	
	

	Augment de socis del 20%
	600
	720
	864
	1037

	Quota Mitja augmenta un 10%
	92 €
	110 €
	132 €
	158 €

	Recaptació 
	55.000 €
	72.600 €
	95.832 €
	126.498 €

	Quota Mitja augmenta un 20%
	92 €
	120 €
	157 €
	206 €

	Recaptació
	55.000 €
	79.200 €
	114.048 €
	164.229 €


L’augment en socis passa per una campanya de captació com mai s’ha fet a ESF, la qual haurà de concentrar bona part dels recursos comunicatius durant el 2012. L’estratègia, com es detalla al document annex de Comunicació i Finançament, passa pels següents punts: 
· Implicació dels voluntaris, posada en valor del “boca-orella”. ESF és una entitat construïda a partir de la confiança i de la implicació del seus socis, no és una entitat massiva amb socis anònims. La major part de la massa social ha conegut l’entitat per les seves accions i, sobre tot, pel testimoni d’algú de la seva confiança. Cal buscar el compromís i el “porta a porta” en cada voluntari, fins i tot a través dels socis: preceptors actius a la casa, de diferents edats, xarxes socials, actes propers, etc. 

· Destacar la marca, l’autoria de les nostres accions, facilitant les vies per associar-se.

· Recerca del públic professional, qui disposa de capacitat per sufragar quotes. Actes amb col·legis i col·lectius professionals, aprofitar la xarxa reforçada durant el 2011.

· Treball amb el públic universitari com a futur soci: les condicions econòmiques i de les noves titulacions, que no permeten compatibilitzar estudis i feina, el fan molt difícil, però seria una errada no donar-li seguiment a una visió a futur.
· Facilitar la pertinença a les persones associades durant molt de temps però que ara passen per dificultats, crear figures de pagament diferit.

L’objectiu és doblar el nombre d’ingressos tinguts els 2011, un cop descomptada la inflació.
En paral·lel, cal compatibilitzar la donació privada i l’associació, sense crear la figura de simpatitzant, que previsiblement erosionaria la base social. Es detecta una dificultar per establir compromisos i sí l’interès per fer aportacions puntuals i clarament finalistes. En aquest sentit, el mecanisme que cal activar és el teaming, per sobre de qualsevol mecanisme de microdonacions, per les oportunitats de comunicació, seguiment i fidelització que ofereix, que poden alimentar el procés de creació de socis. 
Les donacions privades són la via que cal treballar per recolzar les accions pròpies, cooperació i acció al Nord. D’aquí haurien de sortir els fons identificats com a meta a assolir.
activitats pròpies

Les activitats pròpies es corresponen amb tres blocs i tenen per davant diferents accions i enfocaments estratègics per dur-les endavant.
	Àmbit 
	Estratègia
	Accions
	Objectius financers

	Assessories tècniques
	· Enfortir les oficines a terreny com a bases operatives, amb dimensió regional i no només nacional, des les que depenguin directament les assessories. 

· Implicar els grups de projectes en la seva execució i seguiment. 
· Augmentar el nombre de clients, tant a terreny com a l’Estat, sobre tot a les administracions.
· Cerca d’assessories al Nord: avaluacions de campanyes, creació de materials de formació, etc.
	· Millorar la comunicació dels serveis oferts.
· Divulgar els resultats, en coordinació amb les institucions recolzades, i treballant la marca d’entitat especialitzada.

· Augmentar els lligams amb les OTC de l’AECID terreny, especialment en connexió amb programes sectorials com el Fondo de Agua. 

· Missions “comercials” als països. Alliberar personal en règim free lance, de manera que no generi més despeses inicials que les de mobilitat.
· Reforç estructural i administratiu a les bases a terreny.
	Cobrir la part d’EI no coberta per les aportacions de socis/es.

	Formació


	· Impuls de formació de postgrau on line, tant en cooperació tècnica com la relativa a campanyes.
· Augment del nombre d’alumnes als cursos on line amb l’augment d’aules/curs i edicions. Nous productes semipresencials i en anglès.

· Augment de matrícules via les bonificacions de la Fundació Tripartita.
	· Tancar acords amb universitats i centres de formació contínua.
· Millorar les eines de gestió administrativa.

· Acords amb entitats europees per a la formació on line en altres llengües. 

· Acords amb entitats catalanes per accedir als mecanismes de bonificació de la Tripartita i els nous productes semipresencials.

· Millora de la difusió dels cursos. Introducció de noves eines como el streaming.
	Cobrir al menys el 80 % dels costos totals.


	Altres
	· Activitats de recaptació: concerts, curses, festes, etc.
· Venda de merchandising
	· Desenvolupar un grup voluntari que entomi tot el procés organitzatiu, disseny, comercialització, etc.
	Complementària a les altres dues i a la captació finalista.


ANNEX 1 RESULTATS DEL TALLER RELATIU A NOVES VIES DE FINANÇAMENT REALITZAT EL 21/10/2011

	OBJECTIUS:
	
	
	
	
	

	1.
	Determinar les accions prioritàries per aconseguir fons, a banda de la presentació a subvencions públiques, a les que cal destinar temps.

	2.
	Especificar els i les responsables de dur a terme aquestes accions.

	METODOLOGIA:
	Es treballa el següent quadre en tres grups

	RESULTATS:
	Es marca entre parèntesi el nombre de grups que fan la mateixa proposta

	En relació a…
	QUÈ podem fer?
	Sota quines PREMISSES o HIPÒTESIS
	COM ho podem fer?
	QUI ho ha de liderar?
	PRIORITAT

	Socis
	Augmentar nombre de socis (3)
	No sortir al carrer
No fer telemarketing
Coherència en el discurs
	Campanya 1 per 1 (cada soci ha de portar-ne un altre)
Campanyes de socis en colegis… Campanya de comunicació
Campanya de carrer
Fer més visible el fer-se soci
Fer un regal al fer-se soci                     Aconseguir socis vinculats a activitats/projectes concrets que es fan a ESF
	Comunicació
Voluntaris
Socis
	Alta

	
	Crear altres figures de socis (simpatizants)(1)
	 
	Afegir una altra figura a les opcions per fer-se soci
	
	

	
	Augmentar quotes (1)
	 
	Promoure quota 10
Quota 0.7% del sou
	
	

	
	Suggerir augmentar quotes als socis voluntàriament (1)
	 
	Enviar comunicació als socis
	
	

	Finançament privat
	Teaming (col·lectius de treballadors) (2)
	Coherent amb el nostre discurs i aprofitar-lo
No té sentit anar a empreses privades, col·legis i universitats per aconseguir fons perquè actualment no tenen disponibilitat de fons. La interlocució amb aquests actors és per aconseguir més socis.
Prioritzar empreses de caire tecnològic.
	 
	Coordinadors àrees
Grup finançament
Junta Directiva
	Mitjana

	
	Accedir a fons de fundacions privades estrangeres (2)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Entrar a la llista d'ONGs en les que es pot invertir a la banca ètica
	
	Contactar amb Triodos Bank per veure opcions
	
	Alta

	
	Aconseguir sponsors (logos a la web) (1)
	
	Oferir imatge
	
	Baixa

	
	Aconseguir més col·laboracions en espècies (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Obtenir fons en convencions i events interns d'empresa (canviar el regal que es sol fer per una donació) (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Explorar cooperatives (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Treballar amb empreses per donació (1)
	
	 
	
	Baixa

	
	Treballar amb empreses com partners (1)
	
	 
	
	Baixa

	Assessories Tècniques
	Aconseguir assessories grans per organismes internacionals (1)
	Veure com s'encaixa dins l'estructura d'ESF (grups, planificació estratègica) i fer canvis si es considera oportú.
Requeriments ètics al triar els projectes a assessorar.                                      Calen perfils formats per dur a terme les assessories (es poden plantejar mètodes de formació interna).
	 
	Tècnics/es         Voluntariat
	Alta

	
	Fer assessories d'avaluació de projectes (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Fer assessories en temes de formacions (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Desenvolupament més cooperació
	
	 
	
	Mitjana

	
	Crear una empresa de serveis, cooperativa o consultoria que dugui a terme aquestes tasques (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Augmentar el nombre de sectors en els que puguem fer assessories (1)
	
	 
	
	Mitjana

	Iniciatives on line
	Microdonacions a través de plataformes existents (amb o sense rifes) (3)
	S'entèn més com una estratègia comunicativa per ampliar nombre de socis.                                    És dificil controlar com arriba el missatge
	 
	Comunicació        Voluntariat
	Baixa

	
	Ús de xarxes socials per augmentar nombre de socis (1)
	
	 
	
	Mitjana

	
	Cobrar per descàrregues (1)
	 
	 
	
	Baixa

	
	Venda de productes d'ESF via web (1)
	 
	 
	
	Mitjana

	Activitats autogestionades
	Llogar el local per activitats (3)
	No desvirtuar el missatge d'ESF
	 
	Voluntariat Comunicació
	 

	
	Merchandising: venda de productes
	
	
	
	 

	
	Loteria Nadal/Lot Nadal (1)
	
	
	
	 

	
	Concerts/Sopar solidari
	
	
	
	 

	
	Calendaris (1)
	
	
	
	 

	
	Curses (1)
	
	
	
	 

	
	Preu simbòlic per activitats
	
	
	
	 

	
	Festes i concerts
	Consum responsable i
	 
	
	Alta

	
	Sopadors (a centres cívics,...)
	Consum responsable i …
	 
	
	Alta

	
	Birres, cafés, … al local
	Consum responsable i paper
	 
	
	Alta

	
	Fires solidaritat (vendre coses per activitats)
	 
	 
	
	Baixa

	
	Vendre fotos a bars, galeries (1)
	 
	 
	
	Mitjana

	Altres accions
	Que galeries o llocs que mouen diners, ofereixin la possibilitat de donar un % de la compra a ESF (+ on-line).
	Principis ètics
	 
	 
	Mitjana

	
	Estalviar temps
	Principis ètics
	 
	 
	Baixa

	
	Merchandising (ESF i contraparts)
	Perspectiva gènere
	 
	 
	Baixa


