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ВВЕДЕНИЕ
 Фандрайзинг- новое слово обозначающее старый способ привлечения средств под реализацию социально значимых проектов.

 Фандрайзинг -  это искусство сделать так, что бы задуманная идея воплотилась в жизнь, умение заинтересовать своим проектом, заразить своей идеей, привлечь максимальное количество сторонников как заряженных идеями так и финансами.

Фандрайзингом занимаются  в большинстве своем некоммерческие организации, которые видя несправедливость по отношению к незащищенным слоям населения, собирают средства для улучшения их качества жизни.  Это может быть начинающий политик или организация, которые привлекаю средства под избирательную кампанию.  Это может быть действительно разработанный проект, касающийся абсолютно любых сфер жизни - воплощение которого что то изменит в чьей то жизни (а лучше если не одной).

В любом случае все начинается с идеи, под которую разрабатывается проект, под который начинается непосредственная работа по привлечению средств, и соответственно сама реализация идеи в проекте.

В данном методическом пособии есть ответы на все вопросы по фандрайзингу. Начиная от того, чем цели отличаются от задач, до типичных ошибок, допускаемых при написании проекта.
Новых идей и успехов на пути освоения фандрайзинга!

Что такое ФАНДРАЙЗИНГ

Фандрайзинг - это специально организованный процесс сбора пожертвований для некоммерческих и благотворительных организаций или для обеспечения социально значимых программ. Фандрайзинг - не выпрашивание денег, как часто думают! Выпрашивают милостыню, а организация, которая работает в социальной сфере, нуждается не в подачках, а в пожертвованиях, сделанных осознанно. Так что, если вы решили заняться именно фандрайзингом, приготовьтесь к тому, что вам придется научиться убеждать людей в необходимости вашей деятельности.
         Фандрайзинг - это творчество, потому что проектов много, а денег всегда ограниченное количество, и чем оригинальнее будет ваше обращение за помощью, тем выше ваши шансы эту помощь получить.
        Фандрайзинг - это в основном деньги или материальные ресурсы. В основном, но не только. Потому что, проводя компанию по сбору средств, вы имеете одно преимущество, одну уникальную возможность. Это - личное непосредственное общение с потенциальными жертвователями. Используя это преимущество, вы получаете дополнительный шанс на успех. Вы можете объяснить, глядя в глаза собеседнику, суть вашей работы, исчерпывающе ответить на его вопросы, наконец, вы можете продемонстрировать свою заинтересованность в работе вашей организации, показать, насколько лично вы "живете" этим. Сегодня, когда у большинства банков и компаний еще отсутствует четкая, основанная на сформулированных критериях, политика в отношении финансирования работы организаций, именно сила вашего убеждения может существенно повлиять на принимаемое решение - финансировать вашу организацию или нет.
!! Помните, что не существует никакой "магической формулы" для успешного фандрайзинга и никакого способа гарантированно получить деньги в ответ на просьбу.

Однако, если вы будьте упорны в своем желании действовать для привлечения средств, если ваша организация будет надежна для своих подопечных, если она будет известна людям и открыта для людей, если вы правильно подготовите обращения к потенциальных спонсорам, и докажете, что вашей организации необходимы именно их деньги, - то, скорее всего, вы эти деньги получите. 
С чего начать?

Фандрайзинг не может существовать без других жизненно важных для организации элементов деятельности, - стратегического и текущего планирования, связей с общественностью, активного вовлечения добровольцев и т.д. Поэтому, приступая к фандрайзингу,  необходимо прежде всего четко и ясно определить, что собой представляет ваша организация - ведь это первое, что будет интересовать людей, которых вы собираетесь убедить сделать пожертвование.
И, конечно, речь зайдет о целях и задачах вашей организации.
 Давайте посмотрим, что же происходит. Вы создали организацию, чтобы реализовать свои идеи. Для одних из вас - это идея помощи детям или инвалидам, для других - идея о необходимости охраны окружающей среды, для третьих - о возрождении или развитии культуры, и так далее... Но идея больше относится к мировоззрению человека, к тому, как он воспринимает и оценивает окружающий мир и влияние этого мира на его жизнь. Организация же (любая, и благотворительная в том числе) изначально предназначена для действий, которые влияют на мир и каким-то образом изменяют его. Мы все как-либо действуем, совершаем различные поступки. И если мы хотим упорядочить наши действия, придать им единый смысл, то самый легкий путь для этого - описать ситуацию, которая возникнет (или мы хотим, чтобы возникла) в результате всех наших усилий. Это и называется целью. Как правило для того, чтобы желаемая ситуация стала реальной, должен быть соблюден ряд условий, без которых достижение цели невозможно. Задачи организации - это создание таких условий. Иначе говоря, задачи - это микроцели организации, "ступени" на пути к достижению "большой" цели. 

Определение приоритетов

Создавая новую организацию, инициаторы обычно имеют список важных задач, требующих решения. Часто этот список настолько велик, что не помещается на одном листе. И если попробовать оценить объемы финансирования, необходимые для решения всех задач, станет ясно, что решать их одновременно совершенно невозможно. То есть, нужно установить некоторую очередность - сегодня мы занимаемся этим, завтра - тем и т.д.
Чтобы организация соответствовала своему предназначению, важно выстроить приоритеты, исходя их двух главных принципов:
- всегда отталкиваться от того, что является самым важным для ваших клиентов;
- задачи, за решение которых вы беретесь сегодня, должны быть посильны для вашей организации, такой, какова она в настоящий момент.
Ваши потребности в ресурсах

Предположим, вы знаете, какие задачи необходимо решить в первую очередь. Следующий вопрос: "Какие ресурсы для этого потребуются?"
Ресурсы - это все, что необходимо для реализации той или иной идеи (деньги; имущество; люди, которые выполняют ваш проект, и те, кто этот проект поддерживает; а так же общественное мнение и имидж - важный ресурс с точки зрения фандрайзинга). Поэтому, чтобы более или менее точно спрогнозировать будущую ситуацию, необходимо проанализировать те моменты, которые могут повлиять на успех вашей деятельности или наоборот, затормозят вашу работу, например:
- законы и нормы, действующие в вашей области деятельности (это касается как организации в целом - ее официальный статус, так и той сферы, в которой вы работаете: социальная защита инвалидов, экология, культура т.д.);
- отношение властей и общественности к проблеме, над которой вы работаете;
- кто еще, кроме вас, работает сейчас в этом направлении и насколько успешно.
        Имея перед глазами более или менее полную картину, вы вырабатываете такую тактику реализации программы, которая максимально использовала бы ваши сильные стороны (например, большой опыт в привлечении добровольцев), и "сглаживала" негативные моменты, которые тормозят вашу работу.
В процессе сбора средств вам придется убеждать людей в том, что именно ваша организация способна реализовать предлагаемый проект. Ваши аргументы должны быть четко сформулированы; имеет значение и профессионализм ваших сотрудников, и навыки добровольцев, и организационный опыт руководителей организации. Если ваша программа находит поддержку общественности и властей - обязательно скажите об этом. Говорите также и о том, как ваш проект будет развиваться в будущем.
            Вовсе не факт, что вам придется рассказывать обо всем проекте каждому из потенциальных спонсоров. Но подготовленное заранее описание проекта позволит вам, во-первых, точно знать, что, как и с использованием каких ресурсов делать, и во-вторых, поможет быстро и четко ответить на любой уточняющий вопрос о вашей деятельности.

Подготовка кампании по сбору средств

Говорят, что успешный фандрайзинг - это 90% хорошей подготовки к просьбам о пожертвовании, и 10% собственно просьб. Зачем вообще планировать? Не легче ли просто просить деньги при каждом удобном случае? И вообще, какие преимущества дает нам план кампании по сбору средств?

Итак, зачем нам нужен план? 
- Чтобы сфокусировать   усилия;
- Чтобы контролировать время;
- Чтобы понимать роль каждого, кто принимает участие в этой кампании;
- Чтобы убедиться в общем понимании смысла намеченных действий;
- Чтобы контролировать ход процесса и оценивать как успехи, так и неудачи;
- И, наконец, чтобы воспользоваться "уроками" этой кампании в будущем. 

Последовательность действий при планировании кампании по сбору средств:

1. Выберите задачу, которую хотите решить с помощью полученных ресурсов. Установите временные рамки - ведь, как правило, деньги вам нужны к определенному сроку;

2. Соберите полную информацию о вашей организации и о проекте, продумайте аргументы, которыми вы собираетесь воспользоваться;

3. Подумайте о возможных мотивах ваших потенциальных спонсоров. Какие из этих мотивов вы можете поощрить;

4. Проанализируйте ваш прошлый опыт сбора средств, определите ваших сторонников, к которым можно обратиться в первую очередь. Определите, к кому еще вы обратитесь;

5. Подготовьте и размножьте материалы, которые будете представлять спонсорам;

6. Согласуйте ваши методы сбора;

7. Организуйте работу фандрайзеров (тех, кто непосредственно будет собирать пожертвования). Убедитесь, что они имеют необходимую информацию и материалы для своей работы.

8. Установите порядок контроля за поступлением средств;

9. ДЕЙСТВУЙТЕ!
10. Для повышения ваших шансов вы можете проводить собственные исследования, выясняя, что думают о работе организации ваши подопечные, коллеги, спонсоры, представители государства; кто готов стать вашим сторонником /добровольцем/ донором.
Что можно анализировать, проводя исследования в помощь сборщикам средств:

- статистические данные о местном бизнесе;
- ответы на прошлые ваши письма/запросы;
- публикации и теле - радиопередачи;
- публичные выступления потенциальных доноров;
- ваши прошлые попытки;
- опубликованные финансовые отчеты;
- тенденции развития той или иной коммерческой структуры. 

Также весьма полезно обратиться к собственному прошлому опыту:

- На какую деятельность вы собирали средства раньше и на что собираетесь просить сейчас.
- Каково сегодня отношение общества к той проблеме, которую вы пытаетесь решить, насколько ее решение значимо в глазах людей?
- Сколько вы собирали в прошлом - минимальные и максимальные пожертвования. Это поможет трезвее оценить сегодняшние возможности.
- Как именно вы действовали в прошлом - какие методы срабатывали, а какие нет. Почему?
- Кто вас поддержал в прошлом - доступны ли сейчас эти люди; они стали ближе вашей организации или "выпали" из вашего внимания?
- Какие из льгот и норм регулирования изменились со времени вашей прошлой компании, и как?
- Новые потенциальные спонсоры - откуда вы брали информацию о них; насколько этот источник информации оказался вам полезен.

!! Прежде чем попросить помощи у кого-либо, полезно подумать о том, почему люди вообще делают пожертвования, какими мотивами они руководствуются, принимая такое решение. 

Некоторые из распространенных мотивов: люди жертвуют, потому что...

- Их попросили об этом, а они согласились
- Стремятся помочь
- У них есть личная заинтересованность в решении этой проблемы
- Ожидают выгоды (например, налоговых льгот)
- Они знают об общественном интересе к проблеме, которую решает ваша организация
- Рассчитывают на получение непрямой личной выгоды или выгоды в будущем (помогая больнице, люди осознают, что сами они или их близкие могут стать пациентами)
- Хотят получить косвенную выгоду (рекламу, например)
- У НПО хорошая репутация организации, представительный Совет Попечителей (состоящий из известных и уважаемых людей)
- Им это приятно
- У них есть определенные амбиции ("я не хуже других")
- Хотят приобщиться к тому, что им нравится
- Хотят быть причастными к благородному делу
- Таковы их религиозные убеждения
- Чувствуют себя обязанными кому-то ("чувство вины")
- Понимают важность вашей работы

В любом случае, люди всегда платят за что-либо, они хотят получить какое-то удовлетворение от своего поступка. Пусть даже неосознанно, они хотят, чтобы их насущный интерес был удовлетворен. Нужно постараться определить интерес спонсора: материальный, моральный, деловой и так далее. Распознав и постаравшись удовлетворить тот или иной интерес, вы намного повышаете вероятность того, что ваша организация получит пожертвование.
ПОВЫШАЙТЕ ВАШИ ШАНСЫ

Вы должны быть уверены, что все знают, кто вы и что делаете. Когда просишь деньги, уже поздно говорить, какой ты хороший. Вам необходимо знать как можно больше о своей организации и о проблеме, которую она решает, и быть готовым ясно и коротко ответить на возможные вопросы. При работе со средствами массовой информации посылайте ваши материалы таким образом, чтобы они пришли в те дни, когда у журналистов еще нет или очень мало материалов для очередного номера. Посылайте готовые интервью, статьи, обращения.
           Если кто-то считает, что Ваша организация успешная, почему бы потенциальному спонсору не узнать об этом? НЕ делайте из вашей работы "секрета для маленькой компании". Собирайте архив положительных отзывов о Вашей организации, распространяйте информацию о себе среди других организаций. Чем больше людей знают о вас что-либо хорошее, тем вам легче и работать по вашим программам, и собирать деньги. Например, к письму с просьбой о пожертвовании, можно приложить копию статьи о вашей организации, если таковая имеется, либо письмо уже существующего спонсора или уважаемого в вашем городе человека (политика, спортсмена, деятеля культуры и т.д.) с положительной оценкой вашей деятельности.
Кто заинтересован в вашей работе. То есть, кто ваши клиенты или подопечные, кто получает непосредственную пользу от вашей работы.

Открытость - важная предпосылка для доверия к вашей организации. Будьте готовы предоставить свой адрес контактные телефоны, имена контактных людей в вашей организации, дополнительную информацию по проектам, на которые вы просите деньги, а также основные данные по проблеме, которую решает ваша организация. У вас должен быть последний финансовый отчет организации. который вы можете всегда предоставить потенциальному дарителю. Речь идет не о бухгалтерском балансе, а о специально составленном отчете, из которого видно - сколько и откуда к вам пришло денег, и сколько денег потрачено на ту или иную программу организации, а сколько - на административные расходы.
Ваша организация наверняка отличается от других. Но чтобы об этом узнал еще кто-то, вы должны для себя определить, в чем именно заключается ваша особенность, и вы должны уметь в нескольких фразах рассказать про это.
Если вы делаете нечто новое, необходимо уметь объяснить это даже людям, далеким от вашей деятельности. Если вы компенсируете государственные службы, четко определите, в чем именно, и как можно сравнить эффективность вашей и муниципальной программы.
Опишите ваши результаты - те, которые уже достигнуты, и те, которые получатся, когда вы "освоите" просимые деньги. Людям интересно знать про то, что появится в процессе вашей работы. Покажите принципы, по которым вы станете оценивать степень успеха вашей программы. Дайте количественные показатели (число опекаемых, услуг и т.д.).

Если вы имеете опыт успешной реализации какой-нибудь программы, обязательно упомяните об этом - это одно из подтверждений того, что ваша организация способна эффективно работать. Помните о том, что мнение об организации, высказанное вашими подопечными или вашими рекомендателями из числа известных людей, звучит во много раз убедительнее, чем ваше собственное. 

КАК ОБРАТИТЬСЯ ЗА ПОЖЕРТВОВАНИЕМ

Для начала несколько вопросов, обращенных к своей организации:
Кто может нас поддержать?
Доступны ли те люди, которые нас интересуют?
Какие льготы мы можем предложить спонсорам?
Правильно ли выбрано время для предложения о спонсировании?
Какие услуги и возможности мы можем предложить спонсорам?
Какие альтернативные источники ресурсов мы можем использовать?
Как может отразиться на имидже спонсора сотрудничество с нами?
Насколько внешняя ситуация благоприятна для пожертвования в нашу организацию?

Несколько способов обратиться с просьбой о пожертвовании:

Рассылка писем - вы готовите письма и рассылаете их по адресам из какой-либо базы данных (например, из коммерческого справочника). Это достаточно простой способ, но следует помнить, что средняя эффективность веерной рассылки, в отличии от рассылки адресной не превышает 3-5%. Постарайтесь написать его так, чтобы человек лично захотел поддержать вашу работу. Дайте короткий, но яркий пример того, как ваша работа принесла конкретную пользу (это может быть ваш рассказ о ком-то из ваших подопечных, или цитата из письма или отзыва кого-либо) И всегда четко и ясно выскажите просьбу - чего именно и сколько вы хотите.
Весь текст письма должен умещаться на одной-двух страницах с достаточно широкими полями (на случай, если письмо будет рассматриваться внимательно - для пометок). Старайтесь избегать специальных терминов и сленга, располагайте текст, как можно удобнее для читателя. Текст может быть типовым, но НЕ КАЗЕННЫМ. Письмо не должно быть "плачем Ярославны".
Помните о "приятных мелочах": например, адрес на конверте, обращение ("уважаемый ...") и концовка ("с уважением,.."), написанные "от руки", производят более благоприятное впечатление. 

Текст такого письма может содержать следующее:
- "Шапка" (потенциальный адресат)
- Краткая и "одушевленная" (не слишком формальная, ведь это письмо, а не устав) информация об организации:
- Название
- Цель существования (миссия) организации
- Время создания, официальный статус
- Кто входит в организацию / для кого она работает
- Краткая информация о программе (программах)
- Стоимость программы (общая и стоимость в расчете на временной период или на одного, либо нескольких подопечных)
Суть просьбы! (вы должны высказать просьбу о конкретной сумме денег, имуществе, или о чем-то другом, в чем вы нуждаетесь)
- Срочность ваших нужд.
- Ваши гарантии (сроки отчетности).
- Возможный мотив спонсора (или почему, на ваш взгляд, эта программа заслуживает финансирования).
- Сведения о налоговых льготах для спонсора и механизмах передачи пожертвования или денег.
- Реквизиты - адрес, телефон, факс, номер счета.
- С кем, как и в какое время контактировать по вопросам, связанным с вашим письмом.

Старайтесь увлечь читателя с первых строк. Если ему станет неинтересно, вы, скорее всего, ничего не получите.

Скучное письмо вообще могут не дочитать и до середины. Используйте рассказы из реальной жизни вашей организации и ваших подопечных. Покажите, что проблема может быть решена, и как вы ее решите. Пишите как можно более простым языком, не умничайте и не пишите банальностей типа "отсутствие медикаментов пагубно сказывается на здоровье детей" - это и так всем ясно. Если вы можете сообщить что-то особенное, используйте "постскриптум" - большинство людей любопытны, и заинтересуются этим сообщением. Сохраняйте образцы писем, не нашедших поддержки - и старайтесь не повторять ошибок.
Письмо с просьбой о деньгах может и не принести денег, но это всегда - новый контакт, то есть потенциальная возможность. Вам могут отказать пять, десять, пятьдесят раз. Это не конец света для вас и еще это не финансовый крах для вашей организации.
Благотворительная акция - специально организованное мероприятие по сбору средств, участие в котором является платным для приглашенных, и в ходе которого идет сбор пожертвований (концерт, танцы, угощение, ярмарка, аукцион, презентация какой-то вашей программы или какого-то события в жизни вашей организации). Убедитесь, что вам под силу организовать это (все должно быть тщательно продумано, помните, что вы пригласите людей, которые за свои деньги должны что-то получить!). Заручитесь поддержкой ваших друзей и сторонников. 
Самый главный принцип - подсчитать расходы на это мероприятие и ожидаемые доходы, и сравнить их, чтобы понять, стоит ли овчинка выделки.
Безадресное обращение - это обычно обращение через средства массовой информации, когда есть возможность попросить помощь у большого числа людей и организаций. Безадресным обращением можно считать также сбор средств в "копилки", установленные в общественных местах. Самое сложное в том, что у вас мало места и мало времени - человек идет по своим делам, или просматривает газету. Ваша задачи - овладеть его вниманием в первый момент, "завлечь" его, чтобы он хотя бы прочел до конца то, что написано в коротком объявлении или разглядел картинку на плакате.
Частные пожертвования - самый сложный, но самый перспективный источник вашей финансовой стабильности. Важно помнить, что человека недостаточно убедить в вашей полезности, нужно еще сделать сам акт пожертвования максимально удобным и значимым для него. Когда вы лично встречаетесь с человеком, у вас есть возможность вести переговоры о поддержке, глядя человеку в глаза. Цените эту возможность и сделайте все, чтобы быть понятыми. Постарайтесь донести до собеседника не столько ваши эмоции, сколько содержание работы вашей организации. 

О ЛИЧНЫХ КАЧЕСТВАХ СБОРЩИКА СРЕДСТВ И О ПЕРЕГОВОРАХ

· Принцип "Презумпции незнания":
Ваш спонсор знает только то, о чем вы ему рассказали.
Будьте искренне доброжелательны. Тот человек, у которого вы просите деньги, заслуживает вашей симпатии хотя бы за то, что он может захотеть вам их дать. Сегодня он может сказать "нет", но если вы будете упрекать его в этом, он никогда не пойдет вам навстречу. 

В переговорах вам поможет
- знание ситуации вашей организации;
- опыт общения;
- наличие новых идей, подходов;
- гибкость;
- уважение конфиденциальности;
- заинтересованность в успехе дела;
- знание общего "климата" в городе или районе;
- готовность к восприятию неожиданных предложений;
- объективность;
- независимость мышления;
- особое внимание к этическим вопросам.

Важные моменты, относящиеся к тому, что можно и что нельзя делать при переговорах с потенциальным спонсором, сводятся к следующему: 
Будьте внимательны - Не "наезжайте", не давите на совесть.
Будьте доброжелательны - Не перебивайте.
Умейте слушать - Не старайтесь "перевербовать".
Будьте компетентны - Не отвечайте на вопрос, если не знаете ответа.
Выражайте свои мысли коротко и ясно - Не отвечайте на вопрос, если вам его НЕ задали.
Просите определенную сумму - Не "хвастайтесь" бедностью и убогостью.
Говорите о будущем - Не обижайтесь.
Приводите примеры поддержки - Не обманывайте даже по мелочам.
Благодарите - Не "канючьте". 
Помните о цели визита - Не спорьте.
Помните о том, что ваш собеседник - тоже человек - Никогда не опаздывайте.
Умейте показать результаты. - Не превращайте разговор в монолог.
Относитесь к собеседнику с уважением, но без подобострастия. Постарайтесь вести общение на том уровне, который наиболее для него комфортен. Старайтесь понять его. Помните о вашей задаче, но будьте готовы ответить на вопросы, рассказать о том, что вы уже сделали. Дайте собеседнику понять, что именно его вклад будет важным и решающим. Постарайтесь быть внутренне готовы к тому, что вам откажут. Не отчаивайтесь, не обижайтесь и не злитесь - это вполне обычная ситуация. Рассказывайте, на что пойдут его деньги, к чему это приведет и о той поддержке, которую вам уже оказали. Постарайтесь не уйти хотя бы без более или менее твердого обещания дать деньги в ближайшее время. Спросите совета - кто еще мог бы вас поддержать.

НО! ПОМНИТЕ О ТОМ, ЧТО:
Главная цель Вашего визита к спонсору 
- НЕ формирование его мировоззрения, 
- НЕ дискуссия и НЕ митинг. 

Ваша главная цель - получить пожертвование.

По наблюдениям специалистов, большая часть денег приходит между 5 и 10 просьбой. Просите неназойливо, но часто. Помните, что успех Вашей организации зависит не от их желания или нежелания дать деньги, а от Вашей работы, Ваших умений и Вашей настойчивости. Если же вы получили пожертвование, старайтесь удержать и развить этот контакт. Не стесняйтесь напоминать о себе - посылайте вашим спонсорам поздравления с общественными или их личными праздниками (если вы о них знаете), если фирма добилась успеха - поздравьте руководителей с этим и т.д.
 Рассылайте спонсорам и СМИ информационные листки о жизни вашей организации - дайте понять людям, что вы заинтересованы не только в их деньгах, но и в их внимании, что вам небезразлично их мнение и том, что и как вы делаете.

Кроме того, постоянный спонсор, давая небольшие пожертвования периодически, в итоге отдает больше, чем те, кто откликнулся на просьбу довольно крупным пожертвованием, но только однажды.
Отчетность
Само собой, если вы получили деньги, вы должны "до копейки" отчитаться перед спонсорами, на что они потрачены. Но кроме финансовой отчетности, вашим спонсорам может быть не безынтересно узнать и о том, как проходила реализация проекта. Поэтому - ведите и сохраняйте записи. 

Фиксировать можно:
- Объем и типы услуг.
- Данные, характеризующие подопечных/клиентов.
- Пути, приводящие их в организацию, как они узнали о ее существовании.
- Какую пользу/выгоду они получают.
- Отзывы, благодарности, жалобы, предложения клиентов и коллег (представителей) других секторов.
- Данные о работе сотрудников (членов) вашего управляющего органа.
- Как используется время.

Если вы занялись фандрайзингом...

*Всегда пробуйте реализовать ваши идеи в области фандрайзинга немедленно, как только вы их обдумали и составили план. Не откладывайте на завтра. Постарайтесь не увязнуть в "текучке".
*Совершенствуйте свой опыт. Время, потраченное на планирование или на поиски альтернативных возможностей - это ваш капитал, который всегда принесет прибыль. Например, прежде чем просить деньги на покупку краски для ремонта, подумайте, может быть недалеко есть кто-то, кто производит эту краску. Получить краску у него легче, чем просить деньги на покупку, потому, что:
- это займет меньше времени,
- краска у производителя дешевле, чем у продавца,
- у производителя больше краски,
- у него может оказаться краска, не нашедшая спроса у оптовиков, от которой он рад избавиться.
Мало кто хочет финансировать административные расходы организации. Просите не на организацию, а на проекты, которые эта организация делает. Помните, что большая часть административных расходов направлена на реализацию программ, и должна входить в их смету. Кроме того, нужно понимать самим и уметь объяснять то, что некоторые работы требуют постоянного внимания и занимают все время человека. И если кто-то получает зарплату в благотворительной организации, это нормальная вещь.

*Изучайте законодательство. Налоговые льготы - часто очень важный мотив для бизнес организаций при пожертвовании. Изучая возможности, которые закон дает сегодня в области благотворительности, вы можете найти механизм, который позволил бы и вам, и спонсору наиболее полно соблюсти свои интересы.
Когда Вы отправляете письмо или идете в банк, страховую фирму или любую другую организацию, вы все равно в результате обращаетесь к человеку и просите пожертвования у человека. Благодарность, как немедленное реагирование на пожертвование, очень важна, также как и отчетность перед спонсором за использование его средств. 

!! Успех фандрайзинга в повторении. Не забывайте об этом, и кроме самих денег вы также получите еще один бесценный дар - опыт.

Что нужно еще  иметь ввиду занимаясь фандрайзингом
1. Фандрайзинг – не простое выпрашивание денег. Главное – работа, которую делает организация, проблема, которую необходимо решить, участие, которое может каждый принять в этом. Не надо начинать с выпрашивая денег – надо начать с рассказа о проблемах и нуждах ваших клиентов.

2. Люди дают людям. Надо сделать просьбу яркой, понятной. Иллюстрировать ее примерами. 

3. Доверие. Человек, занимающийся фандрайзингом, должен полностью доверять своей организации и разделять ее миссию, цели, философию. Организация должна вызывать доверие у дарителя.

4. Профессионализм. Человек, занимающийся фандрайзингом должен постоянно совершенствовать свое умение быть конфиденциальным. Надо просить о тех пожертвованиях, которые потенциальный даритель может сделать. Надо устанавливать доверительные отношения с дарителем, помогать ему выражать свои эмоции при помощи пожертвований (самый лучший и верный даритель – даритель понимающий и доверяющий). Успешный фандрайзинг – правильно подобранный человек просит правильно выбранное лицо о правильно определенной вещи в правильное время! Главное – надо просить. Вы никогда не получите то, о чем вы не просите! 

5. Вовлечение добровольцев – пожертвования своего свободного времени, своих умений и знаний так же ценны, как и денежные пожертвования.

6. Благодарность – неотъемлемая часть фандрайзинга. Даритель может пожертвовать еще, если будет отблагодарен.
                 Не надо начинать с выпрашивания денег – надо начать с рассказа о проблемах и нуждах ваших клиентов. Главное – надо просить. Вы никогда не получите то, о чем вы не просите!
РАЗРАБОТКА ПРОЕКТОВ
Разработка проектов это способ привлечения средств, это та идея, с которой собственно и начинается создание  благотворительной организации или запускается программа по сбору средств в уже существующей. Идея в словах ничто иное как пустой звук, а идея подкрепленная не только четкой постановкой целей, но и конкретными путями решения задач с четкими поэтапными выкладками и необходимым объемом финансирования – это то, что, по крайней мере, вызовет заинтересованность и при определенной настойчивости и финансовую помощь.
Проект - это не просто способ стрясти деньги с доброго дядя в процессе конкурса грантов. Проект, а точнее проектная деятельность, является своеобразной философией организации деятельности НКО. Роль проекта можно рассматривать с двух позиций: проект как документ и проект как формат деятельности. Оба эти подхода тесно взаимосвязаны и вовсе не исключаю друг друга. Любая организация ставит перед собой некую глобальную цель, ради которой она существует. Схематично это выглядит так:
Для того чтобы добиться этой цели нам надо сделать ряд шагов, потому что мы не можем враз оказаться в другом месте:
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Это мы! Сейчас 

мы здесь. 

А хотим быть здесь.

Это наша цель.
Все наши шаги и будут мероприятиями проекта, который позволит добиваться определенного результата: выполнения определенной частички общей цели:
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Это мы бежим к нашей цели!                                        

Мы достигли 
нашей цели!
В этом заключается смысл проекта как формы организации деятельности.

Проект как документ формализует все наши шаги. Они становятся понятны не только нам, но и любому человеку, т.к. полностью описаны, зафиксированы и пояснены в требуемых  местах.
В России принято писать проекты только когда они требуются для подачи заявки на грантовый конкурс, хотя это может стать весьма эффективным инструментом управления деятельностью. Тем не менее, мы будем рассматривать проект как документ. Прежде чем начать использовать какой-либо инструмент необходимо научиться им пользоваться, что мы и сделаем, научившись писать проекты.
Зачем нужны проекты некоммерческих организаций?

Некоммерческий проект
	Нужен для
	Инноваций , «Прорыва»
Начала нового дела
«Скорой помощи»
Формирования инфраструктуры

	Всегда
	Решает проблемы целевой аудитории, клиентов
Включает определение результатов до начала старта проекта
Делает вклад в позитивное изменение ситуации

	Не
	Описывает текущую деятельность организации
Позволяет распределить прибыль между участниками по окончанию работы

	Никогда
	Проблема денег не является проблемой в некоммерческом проекте


Проект может иметь следующую схему:
        ■  Титульный лист
        ■  Аннотация заявки
        ■  Введение
        ■  Постановка проблемы
        ■  Цели и задачи проекта
        ■  Методы
        ■  Оценка и отчетность
        ■  Дальнейшее финансирование
        ■  Бюджет
Титульный лист

Титульный лист служит визитной карточкой Вашего проекта. Он должен на одной странице содержать всю необходимую информацию о проекте и организации, которая его реализует. Например:
Название проекта - должно быть броским и кратким. Оно может быть достаточно общим, например «Просящему - дается!», или может содержать подзаголовок, например:
Просящему - дается!
Обучение представителей ДиМО технологиям сбора частных пожертвований!
Пример плохого названия:
Обучение представителей ДиМО иверсифицированным подходам в фандрайзинге на примере технологий сбора частных пожертвований, а также их апробирование в реальных условиях модельных акций.
Организация-исполнитель - название организации, выполняющей проект, ее адрес, телефон и номер расчетного счета (если он есть).
Поддерживающая организация - правительственное учреждение или известная межправительственная или неправительственная организация, которая содействует выполнению проекта, ее полное наименование  и адрес. Разумеется, указывать названия организаций в проекте Вы имеете право только по предварительной договоренности и с согласия их руководителей.
Руководитель проекта - указывается Ф.И.О., звание, должность, адрес, телефоны, номер факса, адрес электронной почты (E-mail) и т.д. Именно с этим человеком будут связывать о проекте. Руководитель отвечает за выполнение проекта и несет ответственность за эффективность использования средств и получаемых результатов. Предполагается, что проект составлен руководителем. Если это не так, то следует  отдельной строкой указать автора, либо авторов проекта. Руководитель должен быть один.
География - указывается район, где будет проходить работа по проекту: город, область, государство и т.д.
Срок выполнения проекта - обычно исчисляется в месяцах не более чем на один-два года. Если проект не может быть выполнен за 2-3 года, остальные стадии проекта оформляются отдельно.
Стоимость проекта - здесь указывается требуемый объем финансирования на весь срок или на первый год выполнения проекта (обычно в долларах США). Кроме того, нужно указать полную стоимость проекта (включая Ваш собственный вклад и средства, полученные из других источников).
Аннотация заявки

Аннотация - краткое, не  более 1 страницы, Изложение проекта, повторяющее все части полной версии. Это одна из важнейших частей проекта как документа. Большинство рецензентов вначале читают лишь  аннотацию, и если она нравится, переходят к чтению полной версии. Поэтому аннотация должна быть предельно ясной, конкретной и выразительной.
Если проект  небольшой (3-5 страниц), то резюме в один абзац прямо на титульном листе,  вероятно, будет достаточно.  В случае более объемного  текста аннотацию полезно  поместить на первой странице, сразу за титульным листом. Из нее должно быть понятно, кто Вы, каков масштаб Вашего проекта и его стоимость. Не забудьте указать цели и задачи проекта,  методы, которые Вы предполагаете использовать, сроки выполнения. Пусть из каждого из последующих разделов проекта в аннотацию попадет по одному-три предложения. Некоторые  рецензенты будут читать только аннотацию, так  что не поленитесь написать ее хорошо. Пишите резюме или аннотацию в последнюю очередь,  когда все последующие разделы уже написаны.
Это позволит охарактеризовать в аннотации Ваш проект с максимальной четкостью.
               Критерии оценки аннотации:

1) Аннотация дает ясное и краткое описание проекта. Рекомендуемый объем: 1 абзац  (3-10  строк для небольшого по объему проекту) - 1 страница (для большого).
2) Включает по крайней мере одно предложение о заявителе (кто будет выполнять проект) и  о его прежних достижениях.
3) Включает по крайней мере одно предложение о проблеме (почему нужен проект).
4) Включает по крайней мере одно предложение о целях и задачах проекта (что получится в результате).
5) Включает по крайней  мере одно предложение о методах и ресурсах(как будет выполняться проект).
6) Указывает полную стоимость проекта, собственный вклад заявителя и запрашиваемую сумму (сколько требуется денег).
7) Кратко - не более 200-300 слов (1 стр.), и ясно.
8) Интересно - привлекает внимание читающего.

Введение

В этой части проекта Вы рассказываете про вашу организацию. Как правило, гранты  выдаются, исходя из репутации организации-заявителя, а не только из оценки качества самого  проекта. Фонды предпочитают иметь дело с известными им и надежными партнерами. В первую очередь фонды стремятся оказать поддержку тем организациям или лицам, с кем они уже имели дело в прошлом. Во Введении Ваша задача - доказать, что Вы действительно в состоянии с пользой потратить средства и справиться с проектом. Используйте Введение для обоснования связи между своими интересами и интересами донора.

Что Вы можете сообщить о себе во Введении?
    ■  цели и задачи Вашей организации;
    ■ сколько времени она существует, как развивалась, каковы Ваши финансовые ресурсы;
    ■  уникальность Вашей организации - что-нибудь такое, в чем Вы были первыми в стране, в регионе, в вашей области интересов;
    ■  Ваши наиболее значительные достижения или, если организация создана недавно, достижения попечителей или сотрудников на месте их прежней работы;
    ■  оценку результатов прежних проектов, подобных предлагаемому;
    ■  прецеденты финансовой поддержки, получаемой Вами из источников, помимо фонда, в который Вы обращаетесь, с приложением писем поддержки.
Последний пункт особенно  важен. Если Вы раньше уже получали грант от какой-либо организации и аккуратно отчитались в конце срока выполнения проекта, то это - Ваш большой плюс! Очень часто фонды выделяют сначала небольшой пробный грант, а затем, если все в порядке, оказывают более серьезную поддержку.
Мы настоятельно рекомендуем Вам вести записи обо всех Ваших достижениях, чтобы  использовать эту информацию во Введении к каждому Вашему проекту. Храните вырезки из газет о Вашей организации, письма из других учреждений и от  частных лиц, одобряющих Вашу  деятельность, отклики клиентов. Включите сюда же высказывания  крупных политических деятелей или выдающихся ученых в Вашей области, привлекающие внимание общественности  к  проектам, подобным Вашему. Сделайте это, даже если указанные лица не упоминают именно Вас, а лишь говорят о постановке проблемы в целом. Например, включив в проект цитату из правительственного отчета о том, что  проекты, напоминающие Ваш, могут наиболее эффективно решать поставленные задачи. Вы используете доверие к признанным авторитетам для поддержки Ваших собственных идей.
Не забудьте  заранее составить четкое описание своей организации. Поместив его в приложении к проекту, Вы сэкономите место во Введении и быстрее перейдете к следующему разделу. Помните, что для получения гранта доверие к Вам, если Вы сумеете внушить его своим Введением, может оказаться важнее, чем остальная часть проекта.  Запасайтесь доверием!
Однако  здесь, как и везде, будьте,  по возможности, кратки  и  точны. Избегайте употребления специальных терминов и пишите проще. Рекомендуемый объем: 0.5-2 стр.
Критерии оценки Введения:

1.  Введение содержит сведения об организации-заявителе и об уровне компетентности автора проекта и квалификации (надежности) персонала.
2.  Ясно, кто написал проект, и кто его будет выполнять.
3.  Описывает род деятельности, цели и задачи организации-заявителя.
4. Поясняет, почему именно Ваша организация должна работать по проекту.
5.Описывает, чьим нуждам и как служит Ваша организация.
6. Сообщает о наличии достижений и подтверждает это с помощью статистических данных, писем поддержки и других документов.
7. Подтверждает репутацию Вашей организации.
8.Свидетельствует о наличии  уровня компетентности, достаточного для выполнения задач (исследований, обучения и др.).

9. Логически подводит к разделу «Постановка проблемы».

Постановка проблемы или обоснование потребностей
Из Введения читающий должен был уяснить себе сферу Ваших интересов - над чем именно Вы работаете. Теперь Вы должны точно изложить конкретную проблему, которую Вы  тсобираетесь решить с помощью Вашего проекта.
В этом разделе описывается ситуация, побудившая Вас приступить к разработке проекта. Вы должны объяснить, зачем нужен Ваш проект. Описываемая проблема должна отражать объективную ситуацию, т.е. проблемы вне Вашей организации -  из жизни Ваших клиентов, местных жителей, города или страны. Формулировка проблем не должна отражать внутренние потребности Вашей организации, за исключением случаев, когда Вы ищете средства для повышения эффективности собственной работы. В частности, отсутствие у Вас денег – это не проблема. Важно ответить на вопрос, для решения какой проблемы Вам нужны деньги. На что Вы направите полученные Вами средства?
Не считайте, что все хорошо осведомлены о серьезности Вашей проблемы. Старайтесь писать в расчете на человека, впервые в жизни слышащего о такой проблеме. Никогда не употребляйте никаких терминов, не разъяснив попутно их значения. Например, слово «ДиМО» может быть совершенно незнакомо  Вашему донору. В этом случае лучше пояснить, что речь идет о людях, которые работают в государственных учреждениях или организациях и получают зарплату из бюджета города, области или страны.
      Возможно, что Ваш читатель хорошо осведомлен о важности проектов Вашего типа, тем не менее, потребуются дополнительные доказательства Вашей компетентности в данном вопросе. Включите в проект соответствующие статистические данные, процитируйте выступления представителей  органов власти (особенно местных) и обзорные научные работы, докажите, что Вы действительно собираетесь решить конкретную задачу. Таблицы и схемы, скорее всего, не увлекут читателя, поэтому приберегите их для приложения. Лучше  всего привести ряд наиболее эффектных данных, наглядно иллюстрирующих ситуацию. Твердо знайте, что означают приводимые Вами цифры. Не увлекайтесь цитатами - двух источников в этом разделе в большинстве случаев будет достаточно.
Помните,  что постановка проблемы - не аналитическая научная статья! Сознательно исключайте все специальные термины, понятные лишь  специалистам. Избегайте наукообразных оборотов. Ваша задача заинтриговать читателя, а не повысить его образовательный  уровень. Приводя данные научных исследований, не утомляйте читателя подробным описанием «диверсификации вербального коммуникационного процесса», а лучше скажите, что учили ребят правильно употреблять метафоры, пословицы и присказки в речи.
В разделе «Постановка проблемы» Вы должны:

   ■  логически связать задачи, выполняемые Вашей организацией,  с проблемами, которые Вы собираетесь решить;
   ■ четко определить весь круг проблем, над которыми Вы собираетесь работать;
   ■  убедить читателя в том, что  Ваша задача в принципе выполнима, то есть ее можно решить в реальный срок с имеющимися ресурсами, потратив определенную сумму;
   ■ подтвердить насущность проблемы с помощью дополнительных материалов - статистических данных, групповых заявлений, частных писем от Ваших клиентов и профессионалов, работающих в Вашей области, и др.;
   ■  быть реалистичным - не пытаться решить все мировые проблемы в ближайшие полгода.
Широко распространена ошибка: многие не понимают разницы между самой проблемой и путями ее решения.
К примеру, в городе N существует завод, производивший химическое оружие. Он загрязняет воздух, а когда  ветер дует на город со стороны завода, то жителям становится так трудно дышать, что хоть противогазы надевай.
Так вот: группа зеленых из города N считает, что проблема - это нехватка противогазов у населения подветренной части города.                        

Радикалы из «Борцов за мир для людей» утверждают, что проблема в отсутствии больших пробок, которыми можно заткнуть вредоносные трубы.
Менее радикальные экологисты говорят, что проблема в том, как убедить руководство комбината поставить эффективные очистные фильтры.
Но дело в том, что проблема-то во всех 3-х случаях одна: здоровью жителей города   N  угрожают выбросы завода. А все остальное - лишь пути ее решения.
Возможно, что в конечном итоге покупка противогазов и решила бы проблему наилучшим образом, но ясно, что это именно метод, а не проблема и не потребность. Будьте очень осторожны в подобных случаях. Если Вы почувствуете, что хочется написать о нехватке каких-то средств в «Постановке проблемы». Вы, скорее всего, имеете в виду именно нехватку средств, которые должны излагаться в разделе «Методы».
Рекомендуемый объем: в большинстве случаев 1-3 стр.
Критерии оценки раздела «Постановка проблемы»:

       1. Описывает, почему возникла необходимость в выполнении проекта;
2. Ясно, какие обстоятельства побудили авторов написать проект.
3. Насколько проблема выглядит важной и значимой  для читателя (представляет неординарный случай)?
4. Насколько связана с целями и задачами организации?
5. Разумность масштаба работ - не делаются ли попытки решить все мировые проблемы сразу?
6. Поддерживается статистикой, ссылками на авторитеты в данной области и ключевые литературные источники (1-5), советами экспертов.
7. Сформулирована с точки зрения тех, чьим нуждам служит заявитель, а не самого заявителя.
8. Раздел не содержит голословных утверждений.
9. Содержит минимум  научных и иных специальных терминов, интересен для чтения и краток (насколько возможно).
ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ПРОЕКТА
Цели - это наиболее общие утверждения типа: прекратить распространение наркотиков среди молодежи; создать службу мониторинга; обеспечить сохранение уникальных памятников  архитектуры.
Утверждения подобного рода не могут быть оценены количественно. Их главное назначение - показать тип проблемы, с  которой имеет дело проект. Тем самым  цели отличаются  от задач.
Цели могут быть краткосрочными и долгосрочными.
 Обычно достижение долгосрочной цели будет зависеть от достижения ряда краткосрочных целей. При двух и более краткосрочных целях Вы должны четко указать, как они увязаны друг с другом и с долгосрочными целями.
Задачи - конкретные и поддающиеся измерению возможные  изменения ситуации, которую Вы описывали в разделе «Постановка проблемы». Эти изменения (улучшения) произойдут в результате осуществления Вашего проекта. Если каждый раз при написании задач проекта Вы будете рассматривать их в этом ключе, то легко поймете, как они должны выглядеть.
Например, если проблема состоит в том, что детские и молодежные объединения не умеют собирать частные пожертвования,  то задача может состоять в том, чтобы по  окончании проекта 10 организаций имели специалистов, которые бы умели проводить мероприятия по сбору пожертвований. В подобных  случаях следует указывать, кто охвачен проектом, что следует изменить, в каком направлении, насколько и к какому сроку.
Таким  образом, задачи должны быть  максимально конкретизированы. В них должны содержаться  количественные данные о  степени полезности проекта. 

Такие количественные данные называются показателями. Показатели - инструмент, позволяющий точнее определить и разъяснить цели и задачи проекта  и измерить его эффект. 

Когда мы говорим  в проекте об «усилении», «улучшении» и «увеличении» чего-либо, то неясно, какой конкретно результат позволит считать задачи выполненными, проект осуществленным. Для того чтобы не быть голословным, и нужны показатели. Утверждать, что эффект нельзя измерить, что Вы не можете подобрать нужных показателей, равносильно признанию, что проект не даст заметною эффекта.
Примеры задач с показателями:
 «За 6 месяцев реализации проекта 10 организаций смогут обучиться технологиям сбора частных пожертвований и провести не  менее 1 модельной акции с привлечением 100 жертвователей и 600 рублей в качестве пожертвований».
Задачи всегда указывают на конкретный результат. Например, результатами проекта могут быть: доклад об  оценке ситуации, доклад на совещании, научная публикация, учебник, оформленная экспозиция, снятый и смонтированный кинофильм, обученный персонал.
Рекомендуемый  объем: 0.5-1 стр.
Критерии оценки раздела «Цели и задачи»:
1) Описываются предполагаемые итоги выполнения проекта, поддающиеся оценке. Цель - общий итог. Задачи - конкретные частные результаты и они заметно отличаются друг от друга.
2) Из раздела ясно, что получится в результате выполнения проекта, какие произойдут изменения в существующей ситуации.
3) Насколько цели и задачи логически вытекают из постановки проблемы.
4) По каждой проблеме, сформулированной в предыдущем разделе, имеется, по крайней мере, одна четкая задача.
5) Вероятность того, что в результате выполнения проекта задачи будут решены.
6) Цели в принципе достижимы, и результаты поддаются измерению.
7) Из раздела ясно, кто извлечет пользу от выполнения проекта.
8) Указывается срок достижения целей.
9) Язык ясен и четок.
10) Постановку задач авторы не путают с методами их решения.
Методы

К этому моменту Вы уже рассказали о том, кто Вы. над чем Вы собираетесь работать и каковы Ваши цели, достижение которых обещает разрешить проблему или смягчить ее остроту. В данном разделе Вы должны достаточно  подробно описать те виды деятельности (мероприятия), которые необходимы для получения желаемых результатов с помощью имеющихся и требующихся ресурсов.
Из этого раздела читающему должно стать ясно, что будет сделано, кто будет осуществлять действия, как они будут осуществляться, когда и в какой последовательности, какие ресурсы (исполнители, помещение, оборудование и др.) будут привлечены.
Существует два главных вопроса, которые должны быть разъяснены в этом разделе:
1.  какова Ваша стратегия в достижении желаемых результатов?
2.  почему Вы выбрали именно ее из всех других возможных?
Ответ на последний вопрос потребует  от Вас знания аналогичных Вашему проектов.
Кто еще работал по Вашей проблеме в Вашем районе или где-либо еще? Какие методы применялись ранее и применяются сейчас и с какими результатами? Другими словами, Вы должны обосновать Ваш выбор методов. Рассмотрение альтернатив - важный аспект Вашей методологии. Демонстрируя Ваше знакомство с аналогичными работами и объясняя Ваш выбор используемых средств. Вы приобретаете  больше доверия в глазах донора. Важно, чтобы Вы показали себя компетентным во всех разделах заявки. Ваш подход к решению проблемы должен выглядеть для рецензента привлекательным. Реалистичный и обоснованный проект произведет
нужное впечатление. Нереалистичный проект не спасут самые благие намерения.
Примеры мероприятий: проведение обследования территории,  семинар по выработке стратегии продвижения услуг на рынке, подготовка, издание и распространение брошюры  по  методике сбора частных пожертвований, опрос местных  жителей, съемка популярного фильма, постройка детской площадки и т.д.
Помимо перечня мероприятий Вы можете проиллюстрировать данный раздел также  оргсхемой, календарным и рабочим планами. Их можно либо вставить непосредственно в раздел, либо поместить в приложении.
Важность различения задач и методов

Нередко в качестве «задач»  в заявках встречаются утверждения типа: «Задача проекта - организовать для сотрудников консультативную службу для  оказания помощи в оформлении заявок на гранты». В данном случае в «задачах» ничего не говорится о результатах, то есть об изменениях в  ситуации,  описанной  в разделе «Постановка проблемы». Задача, приведенная выше, неплоха,  если в проблемной части утверждалось, что главная проблема состоит в «отсутствии такой  консультативной службы», однако скорее всего там говорилось о нехватке навыков у сотрудников в оформлении заявок. Организация консультативной службы - это метод, позволяющий нам разрешить существующую проблему нехватки навыков.
Задача же такого проекта может быть сформулирована так:  «В первый год работы консультативной службой будет оказана помощь в оформлении заявок не менее чем 125 специалистам из  N-ской области. Примерно 70 из них в результате научатся оформлять заявки самостоятельно. Не менее 50 заявок, оформленных при участии службы, будут направлены потенциальным донорам. Таким образом, уже в первый  год работы службы количество грамотно оформленных специалистами  заявок на финансирование возрастет в 4 раза». Если Вам трудно сразу различить задачи и методы, попытайтесь представить, чем  Вы будете заниматься через год-два. Какие бы Вы хотели увидеть изменения. Какие различия  между существующим положением дел и будущим? Подобное изменение ситуации и может  явиться  задачей Вашего проекта, а способы, которыми Вы станете добиваться этих изменений  Вы можете отнести к методам. Рекомендуемый объем: 1 - 4 стр., редко более.
Критерии оценки раздела «Методы»:
1.Из раздела ясно,  что будет сделано, кто будет осуществлять действия, как они будут осуществляться, когда и в какой последовательности, какие ресурсы будут привлечены.
2.Указывается разумно ограниченный набор мероприятий, которые могут быть выполнены в срок и в пределах общей стоимости проекта.
3.В разделе ясно описываются мероприятия в рамках программы.
4.Понятны причины выбора именно таких мероприятий.
5.Понятна и убедительна предлагаемая последовательность выполнения мероприятий.
6. Ясен состав разработчиков.
7.Описываются состав и обязанности исполнителей программы.
8.Описываются, кому служит данный проект, и принципы подбора этих людей, групп, объектов.
9. Естественность логической цепочки: проблема - цель - задача - метод.
Оценка и отчетность

Включение в проект способов оценки необходимо по двум причинам. Во-первых, чтобы оценить степень эффективности работы в целом и понять, насколько удалось достичь поставленных целей. Подобное действие называется оценкой результатов.
Во-вторых, может возникнуть необходимость получить сведения о ходе проекта, осуществлении различных его этапов, чтобы можно было откорректировать проект непосредственно в ходе выполнения. Такая оценка называется оценкой хода работы или мониторингом.
Все это даст Вам возможность по завершении проекта отчитаться о проделанной работе и затраченных средствах.
 Оценка результатов
      По окончании Вашего проекта в процессе оценки результатов Вы должны будете определить:
      ■  насколько достигнуты цели проекта,
      ■ насколько по окончании проекта изменилась ситуация, описанная в разделе «Постановка проблемы»,
      ■ не имел ли Ваш проект какого-либо важного положительного или отрицательного эффекта, не учтенного ранее,
      ■  хорошо ли были подобраны средства (методы),
      ■  какие факторы способствовали успеху проекта и какие мешали достижению цели.
При написании проекта следует указать, кто и каким образом даст ответ на вышеперечисленные вопросы. Будет ли проект оцениваться только Вами или предполагается проведение проверок, инспекций, экспертиз со стороны вышестоящих или сторонних организаций?
Как о Вашей оценке узнает донор? Укажите критерии, которые Вы предполагаете использовать для оценки.
Задачи, поддающиеся измерению, готовят почву для эффективной оценки.  Если, при написании этого раздела. Вам сложно определить, какие критерии лучше использовать в оценке проекта, заново просмотрите цели и задачи, вероятно, они недостаточно конкретны.
Часто на оценку результатов влияет субъективизм; он особенно заметен, если Вы сами оцениваете результаты своей работы, чувствуя, что от видимых хороших результатов зависит Ваше дальнейшее финансирование.
Один из способов достичь более объективной, а зачастую и  более профессиональной оценки - попросить какую-нибудь постороннюю организацию сделать оценку за Вас. Иногда возможно, чтобы такая организация сама предложила план оценки. Это не только  обеспечит более объективную оценку, но и повысит доверие к Вам.
Мониторинг

Мониторинг -  это непрерывный  контроль за ходом выполнения проект. В процессе мониторинга руководитель проекта собирает информацию о соблюдении графика работы, поступлении ресурсов и других предпосылках (т.е. о внешних по отношению к проекту условиях), проверяет, имеет ли место предполагавшийся эффект. По этим данным в любой момент Вы должны знать, выполняется ли проект в соответствии с планом.
Важно выстроить план мониторинга уже в проекте и начать оценку с самого старта. Начать мониторинг, когда работа близка к завершению, трудно, так как к этому моменту ряд ценных данных о ходе проекта может быть упущен.
Отчетность
Письменные и устные отчеты могут быть предназначены для донора, контролирующей или поддерживающей организации, государственных контрольных органов или для руководителей Вашей организации. Содержание и порядок представления отчетов оговариваются в договоре, заключаемом с донором при получении гранта.
Заключительный отчет, характеризующий степень достижения целей  и выполнения задач, представляется в установленный срок по завершении проекта руководству Вашей  организации и донору. Кроме него могут быть представлены промежуточные (квартальные,  полугодовые, годовые) отчеты, а также финансовый, иногда научный и некоторые другие  отчеты.
Финансовая отчетность обычно ведется в соответствии с законодательством государства, в котором находится Ваша организация. Сверх этого, фонды указывают свои требования к финансовому отчету, часто достаточно подробные.
      
Полученные в ходе проекта материалы, оформленные в виде публикаций, карт, фотоальбомов, кино- и видеофильмов и др., также могут использоваться как отчетные материалы.
      Рекомендуемый объем: 0.5 - 1 стр.
Критерии оценки раздела «Оценка и отчетность»:
1. Из раздела ясно, как Вы предполагаете оценить в конце, достиг ли проект цели, и как Вы будете контролировать процесс выполнения проекта.
2. Каков план оценки степени достижения целей (насколько точно достигнуты  цели).
3. Каков план оценки и корректировки методов в процессе выполнения проекта  (как будет контролироваться процесс выполнения проекта).
4. Достаточно ясно, кто будет проводить оценку и как эти люди (организации)  будут отбираться.
5. Четкость установленных критериев успеха проекта.
6. Описывается, как будут отбираться данные, и процесс их анализа.
7. Объясняется, какие способы  анализа будут применяться (ревизии, инспекции, вопросники).
8. Указывается форма отчетности.
Дальнейшее финансирование
Учтите: ни один донор  не горит желанием Вас «усыновить». Фонды обычно желают знать, откуда Вы возьмете средства по окончании периода, обеспечиваемого грантом. Если Вам потребуются деньги для организации некоторой новой программы или для реорганизации
уже существующей, то, что Вы будете делать, когда деньги кончатся?
Заверений, что Вы будете  стремиться найти нового  донора, недостаточно. Вы должны представить план, который, насколько возможно, убедил бы донора, что у Вас будет достаточно средств по истечении срока предоставления гранта. Если Вы сейчас стеснены в средствах, то, что будет потом, когда Ваша программа будет на полном ходу? Может быть, нынешнее финансирование вообще не пойдет Вам впрок, если в будущем году Вам потребуется запрашивать еще большие суммы.
Какие возможны источники финансирования по окончании проекта? Найдутся ли местные частные или государственные учреждения, готовые продолжить финансирование, если Ваш проект окажется успешным? Можете ли  Вы получить письменное подтверждение такой готовности? Способен ли сам проект дать необходимые средства - например, за счет платы за услуги, предоставляемые в рамках проекта,  обеспечения клиентов информацией и т.п.? Существуют ли какие-либо третьи организации (лица), способные оплачивать услуги, которые Вы предоставляете Вашим клиентам? Собираетесь ли Вы заниматься поиском  иных источников финансирования? Наилучший план будущего финансирования - план, не требующий последующей поддержки от донора.
Рекомендуемый объем: 0.5-1 стр.
Критерии оценки раздела «Дальнейшее финансирование»:
1.Представлен конкретный план финансирования в будущем.
2.Описывается, будут ли получены средства из других источников и как именно.
3.Заявитель минимально полагается на дальнейшую поддержку донора.
4.Имеются рекомендательные  письма и письма поддержки.
Бюджет

Бюджет, или смета расходов, - возможно, самая главная часть проекта. Не всегда требуется подробно описывать существующую  проблему, не все читающие дотошно интересуются применяемыми Вами методами, однако бюджет просматривают все.
Разные фонды предъявляют разные требования к составлению бюджета. Частные фонды обычно запрашивают менее подробные сведения, чем государственные. Предлагаемый Вашему вниманию пример бюджета удовлетворит большинство организаций и с небольшими изменениями может быть использован для обращения как в частные, так и в государственные инстанции. Рекомендуемый нами бюджет состоит из трех разделов:
     ■   Оплата труда
     ■   Основные прямые расходы
     ■   Непрямые расходы
Планируя бюджет, полезно заглянуть в разделы «Цели и задачи» и «Методы» для выработки подходящего плана. Необходимо учесть все, на что Вы будете тратить деньги (ресурсы), а также основные факторы, влияющие на размеры расходов.
Прежде чем Вы начнете распределять деньги по статьям бюджета, внимательно изучите налоговое законодательство и особенности финансовой  отчетности,  принятые в Вашей стране (районе и т.д.), чтобы не оказаться в ситуации, когда половина полученных Вами денег уйдет на непредвиденные налоги и выплаты.
Идеальный вариант, если банк,  в который Вы будете просить перевести грант в случае его получения (а его, как правило, переводят Вам на счет, а не выдают наличными), имеет опыт работы с грантами или другими пожертвованиями. Для большинства банков грант - не более
чем обычный  целевой вклад, и лишь немногие банки стараются индивидуально работать с получателями грантов и даже оказывать им консультации.
Вот примерный перечень статей расходов и требующихся ресурсов:
     ■   люди:  штатные работники + эксперты + консультанты + контракты с другими организациями.
     ■   оплата труда: зарплата + стоимость контрактных услуг + налоги + учесть уровень инфляции.
     ■  помещение:  оплата аренды (покупки) + коммунальные платежи.
     ■ командировочные и транспортные расходы: цена билетов на самолет, поезд и т.д. + суточные + цена жилья в гостиницах + учесть уровень инфляции.
     ■   оборудование: цены + цена расходуемых материалов + учесть уровень инфляции.
     ■ отчет: оплата редактирования + оплата перевода + оплата печати.
     ■  рассылка и связь: почтовые расходы + расходы на факс, телефон, электронную почту.
Вот как мы предлагаем составить бюджет:
1. Оплата труда. Зарплата и гонорары.
В этот раздел запишите всех работников с указанием должностей, как работающих  на постоянной основе, так и временно. В  последнем случае укажите долю рабочей недели в процентах, за которую работник получает зарплату.
Не включайте в этот раздел оплату услуг консультантов, оплату разовых и прочих услуг (см. раздел «Консультативные и контрактные услуги»).
Как это выглядит в готовом бюджете? Предлагаем Вам следующую  форму записи. Если Вы принимаете на работу координатора проекта с окладом 200 долларов в  месяц, работающего  на полную ставку (100%), на весь                 период предоставления гранта (12 месяцев) и просите фонд полностью оплатить его работу, то это будет выглядеть так:
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Другой вариант:
2 ассистента  координатора х $150 х 50% врем,  х  12 месяцев //$1800 (полн.)/$1800 (есть) 0 (треб.)
Подобная запись означает, что Вы нанимаете двух ассистентов координатора на полставки на весь период действия гранта, причем их зарплата выплачивается из постороннего источника, а не из самого гранта. Вы берете полный месячный оклад ($ 150), делите его на два (так как лаборанты работают на полставки), умножаете $  75 на 12 месяцев ($ 900) и еще на два, так как лаборантов двое, что дает в итоге $ 1800.
Подобным образом Вы можете составить список для всего персонала проекта. Если кто-нибудь из сотрудников получает зарплату из другого источника, то  впишите оклад в колонку «Имеющаяся сумма». Все, что требуется от фонда, пишите в колонку «Требующаяся сумма».
Как определить размер оклада? Составляя бюджет, поинтересуйтесь уровнем заработной платы в других организациях, выполняющих работу, сходную с Вашей. Сопоставьте описания рода деятельности, квалификационные требования и обязанности работников этих организаций с Вашими требованиями. Обратитесь  в местные органы самоуправления, отделы министерств и ведомств, компании и фирмы. Составьте примерный список окладов и гонораров в Вашей сфере, имейте его при себе на всякий случай.
Не забудьте, что из заработной платы персонала будет удержан ряд налогов и отчислений в фонды.
Еще одна важная категория, включаемая в данный раздел, - это уже имеющиеся у Вас средства, либо лично Ваши, либо полученные из других источников (например, от еще одного участника проекта, предоставляющего Вам по договору сотрудников или студентов). Эти средства следует указывать в столбце «Имеющаяся сумма». Часто сюда включаются средства и услуги, предоставляемые на безвозмездной основе, например, если кто-нибудь работает бесплатно. Например, если старший лаборант в свободное время добровольно водит джип,  то в столбце «Имеющаяся сумма» Вы указываете оклад водителя и пишете, что это стоимость труда, дарованного проекту добровольцем (Однако, не стоит включать в бюджет отчисления и налоги с зарплаты, которую не получил доброволец).
Государственные фонды иногда требуют, чтобы получатель гранта оплачивал часть проекта из собственных средств (например, 10 или 25%). Вы можете сделать взнос деньгами или своими ресурсами. Если Вы сами будете оплачивать работу сотрудника - это взнос деньгами, если работать будут добровольцы безвозмездно - то это использование собственных ресурсов.
Если Вы используете работу добровольцев, то Вы обязаны документировать ее так же, как если бы она оплачивалась. Ведите подробные записи обо всей проделанной работе.
Зачем нужно указывать полную сумму и долю,  вносимую за счет Ваших ресурсов? На то есть несколько причин. Прежде всего, донорам важно знать, что  Вы вносите свой материальный вклад помимо проведения работ по проекту. Это позволяет им оценить, имеете ли Вы какие-то свои ресурсы для последующей работы по окончании финансирования. Кроме того, это дает им возможность оценить полную стоимость Вашего проекта. Это важно знать на случай, если аналогичный проект будет организован в другом месте без участия местных ресурсов. Наконец, Ваши ресурсы (добровольцы, сотрудники, помещение, оборудование и т.д.) позволят грантодателю оплатить Ваш проект лишь частично и направить больше денег на другие проекты.

Консультативные и контрактные услуги
Сюда Вы включаете выплаты консультантам, нанятым по договору. Укажите количество дней работы и предполагаемую сумму оплаты одного дня. Учтите, что в эту статью не входят транспортные расходы и суточные для консультантов.
Поскольку гонорарная часть является наиболее  деликатной статьей бюджетных расходов, стоит подумать, что включать в данную часть,  а что в часть 1 раздел 

«Зарплата и гонорары». Если, например, бухгалтерские услуги оказываются Вам курирующей организацией, то их вообще лучше включить в раздел 3 (в накладные расходы). Кратковременные услуги, связанные с оказанием помощи в освоении технологий, программного обеспечения и оборудования, а иногда и с оплатой экспертов, также уместны здесь. Не забудьте отметить в графе «Имеющееся» сумму, которую Вы экономите, если у Вас консультанты работают безвозмездно.
Консультативные и контрактные  услуги также могут облагаться налогами, которые в России зачастую выше, чем взимаемые с  зарплаты персонала.
Пособия и налоги

Сюда входят затраты на дополнительные выплаты  работнику, включая медицинское страхование, социальное обеспечение и т.д. Обязательные, пособия могут включать, например, оплату листков временной нетрудоспособности, уход за ребенком и т.п. Как и заработная плата, пособия должны соответствовать среднему уровню таковых в других организациях сходного типа.
Следует также предусмотреть затраты, связанные с выплатой налогов и другими обязательными отчислениями в госбюджет. Чтобы предусмотреть все возможные налоги, проконсультируйтесь с хорошим бухгалтером.  И помните, что Ваша задача не избежать налогов, а знать заранее, какую сумму запрашивать  на них в бюджете.
"Хуже налогов может быть только одно: когда не с чего платить налоги"  (Т. Дъюар)
Основные прямые расходы. Помещение и коммунальные услуги
В этой части второго раздела Вы указываете стоимость всех используемых помещений, эксплуатационных расходов (вода, отопление, электричество) и т.д., включая арендуемые Вами и переданные Вам в постоянное пользование, примерно в такой форме:
Аренда помещения под офис 100 кем. х $4/квм./м-ц х 12 м-цев / $4800
Стоимость вышеприведенных затрат должна соответствовать средней для Вашей местности. Включите в этот раздел также стоимость страховки, ремонта и т.п., а также плату за телефон (укажите число телефонных аппаратов, номеров, стоимость установки номера/аппарата,
ежемесячную плату за один аппарат/номер).
Аренда помещения для проведения семинаров, конференций или совещаний не включается в данный раздел, а относится к разделу «Прочие прямые расходы». Плата за междугородние переговоры и связь (телефакс, телекс, e-mail) также входят в раздел «Прочие прямые рас-
ходы» или выносится в отдельный раздел «Связь» (см. ниже).
Аренда и покупка оборудования
Сюда запишите все затраты по приобретению или аренде оборудования,  которое Вы предполагаете использовать в работе по проекту. Сюда  входит оборудование офиса, мебель, компьютеры, копировальные машины, факс, автомобиль, лабораторные дорогостоящие приборы и т.д. Старайтесь запрашивать  оборудование в разумных пределах. Всеми возможными способами пытайтесь записать в бюджет как можно больше  оборудования, полученного из собственных источников (колонка «Имеющееся»). Это продемонстрирует донору Ваши потенциальные возможности самофинансирования. Внимательно читайте объявления фондов насчет того, что они рассматривают в качестве «оборудования». Например, часто оборудованием называют предметы, стоящие более 500 долларов и (или) предназначенные для эксплуатации более одного года. Возможно  также,  что фонд не рекомендует покупку оборудования, а поощряет его аренду.
      Этот  раздел должен  также включать все дополнительные расходы по доставке оборудования, установке, страхованию.
Расходные материалы

Обычно к ним относятся канцелярские принадлежности, то есть бумага, дискеты, ручки, скрепки, папки и пр. Если у Вас есть какие-то специальные запросы - укажите их. Например, сюда можно включить стоимость учебников, учебных таблиц и т.д. Сюда же можно включить
расходы на подписку, публикацию результатов и почтовые расходы, если они не вынесены в отдельный раздел.
Командировочные и транспортные расходы
Включите сюда все расходы, связанные с поездками. Подробно опишите каждый пункт. Не пишите сразу больших сумм без соответствующих разъяснений, чтобы не вызвать у донора недоуменных вопросов. Включите сюда расходы на проезд исполнителей проекта наземным транспортом или самолетом, суточные (из расчета на каждый день, в соответствии с существующими в Вашей организации или районе работы нормами), проезд к месту работы в поле, перевозку грузов, аренду автомобилей (если Вы не включили это в раздел «Оборудование») и др.
Прочие расходы

Сюда включите все, что не вошло в предыдущие категории. Например, сюда могут войти расходы на оплату конференций, совещаний и рабочих семинаров, печатание материалов и объявлений, стоимость телефонных разговоров и связь и т.д.
3. Непрямые расходы
Мы относим к непрямым «расходы, которые трудно связать с какой-то конкретной деятельностью или проектом, но, тем не менее, необходимые для нормального функционирования организации и успешного выполнения ее задач».
Помните: любой  проект, выполняемый в организации, стоит ей определенных денег.
Стоимость износа основных фондов, амортизации капитального оборудования, оплата труда административных работников, общие коммунальные расходы (телефон, газ, электричество, лифт, антенна и др.) могут быть квалифицированы как непрямые. Иногда неудобно, располагать подобные расходы в частях 1. и 2., поэтому Вы можете поместить их все вместе в конце бюджета в разделе 3. Как правило, конкретные организации определяют свой уровень накладных расходов как процент от общего фонда оплаты труда или от всех прямых расходов.
Замечание о разовых приобретениях
Это приобретения, которые Вы делаете лишь однажды в течение всего срока проекта.
Сюда, например, относятся покупка автомобиля или покупка компьютера. В таком случае важно указывать, достаточно ли у Вас средств для использования приобретенных вещей надлежащим образом. Автомобиль, в частности, требует наличия шофера,  топлива, ухода, ремонта и охраны. Аналогично, компьютер и другое оборудование должны использоваться квалифицированными работниками. Донор пожелает узнать, достаточно ли у Вас средств для этого. Он, безусловно, не захочет оплачивать покупку джипа, который будет безвыездно простаивать год в гараже.
Критерии оценки бюджета:
1. Соответствует описательной части заявки.
2. Сумма достаточна для обеспечения всех работ, указанных в описательной части заявки.
3. Подробен.
4. Включает все статьи, финансируемые донором.
5. Включает все статьи, финансируемые из других источников (в том числе из собственных ресурсов заявителя).
6. Включает все виды работ на добровольной безвозмездной основе.
7. Отделяет расходы на пособия и налоги от заработной платы.
8. Включает оплату консультантов и других работников по контракту.
9. Отделяет оплату труда от прочих прямых расходов.
10. Включает все непрямые расходы, если нужно.
11 Учитывает текущий уровень инфляции.
Когда мы пишем проекты всегда необходимо помнить об опасностях, которые нас подстерегают, особенно если мы пишем проекты для подачи на грантовый конкурс. Когда мы охвачены идеей, мы торопимся ее воплотить и часто попадаем под влияние мифов, которые окружают процесс написания проекта.
Семь мифов написания проектов
Миф первый: Фонд только и ждет, чтобы озолотить меня.
Реальность: Соискание требует активности. Само это слово указывает на необходимость поиска, выслеживания, а не пассивного ожидания того, что кто-то придет и даст вам денег. Короче говоря, не сидите сложа руки. Если вы не найдете подходящей фонд первыми, это «за вас» сделают другие. Правило: «Активно ищите возможности, если не хотите проиграть».
Миф второй: Чем больше денег я попрошу, тем больше мне дадут.
Реальность: Обычно, чем больше бюджет проекта, тем сложнее получить деньги. На большие гранты могут рассчитывать лишь известные и проверенные временем организации с «послужным списком»  успешно реализованных  проектов. Если вы представляете молодую организацию, начните с малого. Однако, если идея проекта не оправдывает  запрошенных денег,  может случиться и  так, что фонду даже очень скромный запрос покажется  завышенным. Правило:
«Любой спонсор желает получить отдачу от своих денег».
Миф третий: Получив грант от фонда,  я гарантирую себе получение новых грантов от того же фонда в будущем.
Реальность: Ни один грант не может быть гарантией автоматического получения нового финансирования от того же фонда. В ваших интересах показать очередному донору, что у вас имеется уже целая сеть финансовых источников, с помощью которой вы сможете сколь угодно долго осуществлять свой проект. Приоритетные направления фондов меняются очень  часто.
Правило:  «Не возлагайте ни на один фонд надежд на пожизненное финансирование".
Миф четвертый: Деньги в кармане - я им хозяин и ни перед кем не должен отчитываться.
Реальность:  Фонды заключают договор с организацией, которая берется осуществить проект, находящийся в соответствии с потребностями (интересами,  приоритетом) самого фонда. Ваш проект становится таким образом тем документом, который юридически связывает вас  и ваш фонд. По  этому контракту вы обязаны вовремя предоставлять фонду всю документацию - отчеты, сообщения  об изменениях в программе и т.д. 
Правило: «Грант накладывает на вас прежде всего обязательства».
Миф пятый:  Солгав и представив свою организацию в более выгодном свете, чем есть  на самом деле, я добьюсь большего, чем, говоря только правду.
Реальность: У вас может возникнуть соблазн приукрасить правду. Вряд ли это может помочь.
Плодотворность ваших отношений с фондом зависит, в основном, от того, насколько вы доверяете друг другу. Если обнаружится ложь,  вы не только рискуете репутацией своей организации, но, скорее всего, должны будете вернуть вложенные деньги. Правило: «Честность  - лучшая тактика».
Миф шестой: Свои цели и задачи я должен полностью подчинить интересам фонда.
Реальность: Некоторые соискатели убеждены, что их шансы увеличатся, если ориентиром для них будут, в первую очередь, интересы  и  цели донора, и только потом - свои собственные.
Возьмите курс на равноправное сотрудничество.  Определите собственные цели и потребности и попытайтесь сблизить их с интересами  фонда. Правило: «Вы не можете управлять ветром, но вы можете управлять парусами».
Миф седьмой: Отказ ~ это подлинная катастрофа.
Реальность: В этой игре у вас очень много  соперников. Обычно только 10-30% всех соискателей  получают положительный ответ. Поэтому,  если на ваше предложение поступил отрицательный ответ,  отнеситесь к этому как к хорошему уроку и - попробуйте снова!  Выясните у донора, почему он отказался финансировать вашу идею, и никогда не отказывайтесь от следующих попыток. Правило: «Если вас постигла неудача, учитесь на своих ошибках и пробсте
снова и снова!»
Напоследок ряд рекомендаций, которые помогут Вам проверить, правильно ли Вы написали проект.
Редактирование первой черновой версии
Составив черновик своего проекта, отредактируйте его, уделяя особое внимание краткости, ясности и точности. Для этого вам понадобится по крайней мере два раза очень тщательно прочитать текст. Текст наверняка нуждается в нескольких редакциях. Наши советы подскажут вам, с чего начать.
Первое чтение. Проверьте, несет ли предоставленная вами информация ту смысловую нагрузку, которую вы в нее вкладываете. Для решения этой задачи воспользуйтесь следующими наводящими вопросами:
1.  Соответствует ли структура вашего  текста  структуре, описанной в этом пособии?
2. Имеется ли в проекте вся необходимая для донора информация?
3. Исключена ли из основного текста и  приложения ненужная информация?
4. Имеет ли проект понятную и логическую структуру? (Проблема + методы + ресурсы + помощь фонда = решение.)
Второе чтение. Проверьте, выбраны ли вами адекватные слова и выражения, ответив на вопросы:
1. Не злоупотребляйте ли  вы слишком специфическими, трудными для понимания терминами?
2. Передают ли слова и фразы вашу личную уверенность в успешной реализации проекта?
 Неубедительный  вариант: «Мы  надеемся, что достигнем положительных результатов».
Убедительный вариант: «Мы достигнем положительных результатов».
Можете ли вы заменить общие слова выражениями, несущими более конкретное и точное значение?
Проверьте орфографию, пунктуацию и грамматику.
После завершения чистового варианта отложите Ваш  проект и вернитесь к нему через несколько дней. За это время на смену эмоциональности автора придет критическое восприятие стороннего наблюдателя, что поможет Вам усовершенствовать свой проект. Пусть его прочитает человек, к чьему мнению вы относитесь с уважением. Вы можете попросить своего «рецензента» оценить проект.
Контрольный список
Теперь, когда вы дважды отредактировали проект и внесли в него исправления,  указанные выше, вы должны оценить  ее конкурентоспособность. В нижеприведенном списке перечисляются те требования к проектам, которые обеспечивают им успех. Другими словами, если в Вашем проекте отсутствует хотя бы одна из перечисленных особенностей, указанных в контрольном списке, проект  необходимо изменить таким  образом,  чтобы он соответствовал этим требованиям. Эти требования можно разделить на три категории:
1.  соответствие проекта интересам донора,
2.  наличие в проекте всех необходимых компонентов,
3. его общий стиль.
Более объективно оценить соответствие проекта этим трем  пунктам сможет компетентный человек, не принимавший участия в его написании. Сравните результаты проверки.
Контрольный список
	КРИТЕРИИ
	Да/Нет

	Соответствие интересам донора
	

	Интересы фонда: проблема соответствует интересам и приоритетам донора.
	

	Ограничения. Проект будет реализован именно в том географическом регионе, в интересах именно той социальной группы, именно в тех целях и с использованием именно тех ресурсов, которым отдает предпочтение донор.
	

	Объем запроса. Бюджет проекта не превышает суммы, которую готов выделить донор.
	

	Необходимые компоненты
	

	Сопроводительное письмо и титульный лист. Они адресованы конкретным людям.
	

	Введение: Ваша организация способна успешно осуществить проект.
	

	Описание проблемы: Проблема представляется действительно серьезной, требует безотлагательного решения, что и подтверждается приведенными фактами и цифрами.
	

	Цели и задачи. Задачи конкретны и измеримы, с четко определенными временем и ресурсами, необходимыми для их решения.
	

	Методология
	

	Идея. Проект интересен, оригинален и хорошо продуман.
	

	Распространение идеи, результатов: в проекте предусматривается, что позитивные изменения, достигнутые благодаря проекту будут распространяться.
	

	Отчет: в проекте оговорено, когда и как организация предоставит отчет о проделанной работе и ее результатах.
	

	Оценочный инструментарий: в проекте оговаривается, по каким критериям будут оценены достигнутые результаты.
	

	Будущее финансирование: в проекте объясняется, каким образом будет происходить финансирование в будущем.
	

	Бюджет
	

	Арифметические расчеты: все расчеты произведены правильно.
	

	Расходы, предусмотрены все предполагаемые расходы с учетом инфляции.
	

	Стоимость: общая стоимость соответствует масштабам проекта.
	

	Объяснения к бюджету: все неясные пункты объяснены.
	

	Приложение
	

	Схема: структурная схема организации ясно представлена.
	

	Комплектность: все необходимые документы представлены.
	

	Общий стиль
	

	Трудности: заявка написана доступным языком, все специфические термины разъяснены.
	

	Объем: объем заявки соответствует объему информации, заложенной в ней. В заявке нет лишних слов и фраз.
	

	Логическийпорядок: проблема + метод + ресурсы + поддержка фонда = решение.
	

	Формат: формат соответствует требованиям.
	

	Внешний вид: абзацы небольшие, заголовки и подзаголовки понятны, текст набран аккуратно.
	

	Аккуратность: в тексте отсутствуют грамматические, орфографические и пунктуационные ошибки.
	


Типичные ошибки при написании проектов
Постановка проблемы:
■  неконкретно, очень общее описание
■  без данных (статистических, экспериментальных, без ссылок на мнения экспертов в этой области)
■  постановка проблемы в мировом - глобальном масштабе
■  «никто кроме нас этим не занимается»
■  «решение глобальной проблемы за 6 месяцев»
Цели, задачи:
■  не конкретны
■  не измеримы
■  глобальны
■  основная цель - создание структуры (центра, клуба и т.д.), методы выдаются за цель
■  в задачах сразу прописываются и конкретные результаты
Деятельность:
■  общее описание
■  не указано количество участников  семинаров, количество выпускаемых    листовок, брошюр
■  отсутствует причинно-следственная  связь между постановкой проблемы,    задачами, предложенными видами деятельности
Результаты:
■  нет качественных результатов
■ недостаточно прописаны количественные результаты
■  цель не представлена в результатах
Оценка результатов:
■  отсутствие  методики сбора и анализа качественных результатов, либо не прописана технология сбора этой информации
■ не прописано как будет осуществляться учет количественных результатов
Смета расходов:
■  проект направлен на одно, а в смете расходы совсем на другое
■  завышены суммы расходов
■  нет комментариев к расходам
■  в смете не учтены расходы, в рамках деятельности по проекту
■  внесены расходы, не относящиеся к деятельности по проекту
■  внесены расходы, идущие на текущую деятельность организации
ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Материалы этого методического пособия,  были собраны  из опыта работы молодежных организаций (в том числе и «Новые люди» из г. Чапаевска), а так же из публикаций в интернете.
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