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1.

Uloga donatora u razvoju NVO sektora

Uticaj stranih donatorskih organizacija na razvoj NVO sektor u Srbiji od pocetka
devedestih do danas svakako je nesporan. Ukoliko uzmemo u obzir ¢injenicu da
se, po poslednjem istrazivanju «NVO sektor u Srbiji» iz marta 2005. godine, ¢ak
74% NVO u Srbiji i danas finansira iz fondova donatorskih organizacija iz
inostranstva, jasno mozemo zakljuciti koliko su ove organizacije uticale na
kreiranje 1 razvoj tre¢eg sektora. Posmatraju¢i delovanje donatorskih organizacija
od sredine 90. godina kada je zapocela snaznija aktivnost donatora u Srbiji, pa do
danas, mozemo u grubim crtama defnisati tri faze u kojima su donatorske
organizacije promenom svojih strategija, pre svega odgovarajuc¢i na politicka i

drustvena kretanja znacajno uticale na razvoj NVO sektora.

U prvoj fazi, od sredine devedesetih godina pa do promena u oktobru 2000.
godine, kada je najve¢i deo NVO i osnovan (1994. godine registrovano je 196
organizacija, ve¢ 1997. broj NVO dostigao je 695 dok je tri godine kasnije
registorovano ¢ak 2.000 nevladinih organizacija), sve represivniji rezim mobilisao
je strane donatore da sredstva preusmere u srpski NVO sektor ujedinjen u samo
jednom cilju — $to brzi kraj Milosevi¢eve vladavine. Same strategije razliitih
donatorskih organizacija u tadasnjem delovanju, kao ni strategije samih NVO-a u
Srbiji, nisu se bitnije razlikovale, a njihov zajednicki imenitelj bio je
demokratizacija Srbije radi otpocinjanja procesa stabilizacije ¢itavog regiona. U

ovoj fazi donatori su odlucujuce uticali na rast i razvoj NVO sektora u Srbiji.

Promene 2000. godine postavile su donatore pred nove izazove. Dok se
demokratska opozicija transformisala u demokratsku vlast, NVO sektor se
preispitivao Sta ¢e u buduénosti biti njegova funkcija ukljucujuéi i «pitanje» da li
drustvo uopSte ima potrebu za postojanjem treceg sektora poSto je «zadatak»
ispunjen. Donatorske organizacije svojim, novim, strategijama neposredno su

odgovorile na ovo «pitanje» usmeravajuc¢i svoje aktivnosti prevashodno na



podrsku NVO koje su mogle da pruze pomo¢ u ostvarivanju onih vladinih
programa koji su specifi¢ni i usmereni na odredene druStvene grupe, koje su po
principu partnerstva mogle da saraduju sa Vladom na realizaciji zajednickih
projekata. Ovakavo delovanje donatora specificno je za prvi deo «post-
miloSevi¢evskog» perioda. Odgovaraju¢i na dinamiku procesa demokratizacije u
Srbiji 1 za ovaj proces karakteristicno, zahladenje odnosa izmedu politike i
nevladinih organizacija, donatori kasnije svoju podrSku usmeravaju na razvoj
NVO kao «kontrolora» vlasti, na ulogu koja ovom sektoru po definiciji i pripada. I
jedan i drugi strateski pravac u ovoj fazi izmenio je NVO sektor u Srbiji.

NVO sektor nalazi se danas na pragu tre¢e faze donatorskog delovanja koje ¢e ga,
jos jednom, temeljno izmeniti. Ovu fazu karakteriSe smanjenje donatorskih
aktivnosti, pa 1 nagovestaji o skorom, potpunom odlasku donatora iz regiona.
Ukoliko Zeli da opstane, tre¢i sektor ¢e morati da trazi nove izvore finansiranja.
Iskustva u drugim zemljama pokazuju da ¢e se reSenja u ovoj trecoj fazi traziti u
regionalnom umrezavanju i saradnji sa poslovnim sektorom. Rezultati istrazivanja
FENS-a iz marta 2005. godine, kada je u pitanju obezbedivanje sredstava za rad
NVO, dovoljno su zabrinjavaju¢i — Cak 63 odsto organizacija, po ovom

istrazivanju, nije obezbedilo sredstva za 2005. godinu.

Donatorske strategije i NVO

Donatorske strategije definiSu prioritetna polja delovanja donatorskih organizacija
najcesce za period od jedne do tri godine. Posle detaljne analize problema na
terenu 1 uzimajuci u obzir sopstvene ciljeve i misije donatori sastavljaju tematske
odrednice za podrsku projektima lokalnih NVO. Odlu€ujuca pitanja za rad NVO
sektora u Srbiji 1 njihovu sposobnost da odgovore na specificne probleme drustva

jesu:

¢ na koji na¢in NVO mogu da participiraju u analizi potreba 1 aktivnho uzmu
ucesce u definisanju donatorskih strategija

¢ na koji nacin ve¢ izradene strategije uticu na definisanje prioriteta samih
NVO - tacnije u kojoj meri dozvoljavaju da donatori usmeravaju njihov

rad.



Prvo pitanje podrazumeva, sa jedne strane, spremnost donatora da «slusaju» svoje
lokalne partnere i1 sa druge strane organizacionu sposobnost NVO da se posveti
permanentnoj edukaciji donatora o specificnim problemima u svom polju
delovanja. Primecuje se pri tome, da veée donatorske organizacije sa
komplikovanim organizacionim stukturama i procesima odlu¢ivanja ne poseduju
potrebnu fleksibilnost u definisanju prioriteta 1 odlu¢ivanju 1 striktno se
pridrZzavaju zadatih strateSkih odrednica koje naj€es$ce nastaju van Srbije, dok je
kod manjih donatora lak3e ostvariti uticaj. Sto se ti¢e drugog pitanja uocljivo je da
NVO cesto pomeraju svoja polja delovanja u odnosu na ciljeve donatora kako bi
prezivele. Za ovaj trend ne treba kriviti samo NVO ako uzmemo u obzir da
donatorske organizacije danas skoro uopSte ne pruzaju institucionalnu podrsku
nevladinim organizacijama koje su onda prinudene da «jure za projektima» kako
bi opstale umesto da se bave svojim temama. Institucionalne grantove po

istrazivanju FENS-a iz marta 2005. daje samo 24% donatora.

Kada pogledamo rezultate poslednjeg istrazivanja NVO sektora u Srbiji po pitanju
tema koje NVO i donatori vide kao prioritetne, videCemo da postoji realna
disproporcija u oblastima u kojima se, od strane donatora, najces¢e odobravaju
projekti 1 oblasti kojima se NVO bave. Tako za projekte u oblasti zakonodavstva,
zastupanja 1 javne politike, zaStite i prava Roma i drugih nacionalnih manjina
vlada vece interesovanje kod donatora nego kod NVO dok za projekte u oblasti
kulture i obrazovanja, kao i socio-humanitarnog rada i prava dece vlada vece

interesovanje u nevladinom sektoru nego medu donatorima.

Moguénosti NVO za aktivno ukljucivanje u proces kreiranja donatorskih strategija
kroz edukaciju i unapredenje komunikacije sa donatorskim organizacijama

presudni su za dalji razvoj treceg sektora u Srbiji.
3. Odnosi NVO i donatorskih organizacija
Tema odnosa NVO 1 donatorskih organizacija, iako veoma vazna za razvoj treceg

sektora, do sada je obimnije obradena u samo dva istraZivanja. U istraZzivanju «NGO

policy group» iz 2001. godine u kome je 812 NVO, pored ostalog, iznelo svoje



videnje odnosa sa donatorima, dok predstavnici donatorskih organizacija nisu
obuhvacdeni istrazivanjem i istrazivanje FENS-a «NVO sektor u Srbiji» iz marta 2005.
kada je prvi put istrazivanjem obuhvacena i 41 organizacija koja realizuje svoje
programe u Srbiji.

Dosadasnja istrazivanja kao i razgovori sa predstavnicima donatorskih organizacija za
potrebe ovog izvestaja daju jasnu sliku o razlici u percepciji sektora izmedu samih
NVO 1 donatora koji sektor generalno vide kao nedovoljno profesionalan. Dok NVO
od donatora traze lak$i pristup, jednostavne i jasne procedure za odobravanje
projekata i intenzivniju komunikaciju, donatori naje$¢e smatraju da su njihovi
zahtevi konkretni i jasni i da se traze jednostavne stvari. Dok sektor misli da ume da
piSe projekte ¢ak 76% donatora (FENS, NVO sektor u Srbiji 2005.) kao najveci
problem u odnosima sa NVO istice nedovoljno iskustvo aplikanata u pisanju
projekata. Kada je u pitanju komunikacija izmedu donatora i NVO, opsti je utisak da
ona postji iskljucivo radi prikupljanja sredstava. Po misljenju donatora odnos bi
morao da se prosiri kroz CeSce konsultacije, edukaciju donatora o specifi¢nim
problemima, ali 1 edukaciju NVO o misijama i poljima delovanja donatora. Donatori
definiSu dva kljuc¢na problema cije ¢e reSavanje imati pozitivan uticaj na razvoj trec¢eg
sektora, ali i1 efikasnost samih donatora da svojim programima odgovore na specifi¢ne

probleme drustva:

e Nedovoljna obucenost NVO sektora da odgovori na proceduralne zahteve
donatora pri aplikaciji

e Edukacija donatora

Profesionalizacija

Nedovoljna obucenost nevladinih organizacija da odgovori na proceduralne zahteve,
po misljenju donatora, najeS¢e se svodi na neiskustvo u pisanju projekata i
menadzment samih projekata od aplikacije do evaluacije. Vazno je napomenuti da deo
odgovornost za problem na koji se najceS¢e zale snose 1 sami donatori. Nedostatak
institucionalne podr§ke za NVO od strane donatora onemogucava organizacije da rade

na izgradivanju svojih kapaciteta, odrzavanju ljudkih resursa i profesionalizaciju



menadzmenta. Ovakva politika donatora posebno je nepovoljna za manje organizacije
i one koje tek zapocinju svoj rad. Menazment projekata, sveobuhvatan monitoring
tema kojima se bave, aktivna komunikacija sa donatorskim organizacijama zahteva
organizacionu infrastukturu ¢ije finansiranje NVO mora da obezbedi iz sredstava

odobrenih za projekat.

Pisanje projekata

Na osnovu predloga projekata koje im dostavljaju organizacije, donatori sticu uvid u
njihov rad, specific¢ane probleme, potencijale za njihovo resavanje i procenjuju u kojoj
meri se predlozeni projekti podudaraju sa njihovim ciljevima i strategijama. Kao Cest
problem, donatori u Srbiji isticu nedovoljnu informisanost organizacija o misijama i
strategijama donatora. Mnoge NVO, po njima, olakSale bi sebi rad ukoliko bi se pre
podnosenja projektnog predloga putem interneta ili kroz usmene konsultacije sa
predstavnicima donatorskih organizacija i kolegama iz sektora dovoljno informisale o
aktivnostima samih donatora. Veéina donatora danas ima internet prezentacije na
kojima su detaljno opisane njihove misije, strategije, aplikacione procedure kao i

projekti koje su u proslosti podrzavali.

Zanemaruju¢i formalne propuste u izradi projektnih predloga, po misljenju vecine
predstavnika donatorskih organizacija sa kojima je obavljen razgovor, osnovne
sadrzajne zamerke u pisanju projekata vezane su za samo predstavljanje problema,
koje u projektnim predlozima uglavnom karakteriSu opsSte definicije, i definisanju
ciljeva projekta. Konkretizacija problema i potreba za njihovim reSavanjm predstavlja
srce projektnog predloga jer uspostavlja vezu sa donatorom i ukazuje mu da se sa
organizacijom nalazi na istom zadatku. Treba uzeti u obzir da donatori, bar
organizaciono i strukturno, funkcioniSu kao investitori i da NVO od donatora traze
zapravo "investiranje" pokazuju¢i im zaSto je za njih dobar "posao" da ih podrze u
onome §to Zele da urade. U projektnim predlozima, donatori bi umesto opStih opisa
problema radije videli podatke i statisike koje podrzavaju argumentaciju NVO, jasno
ukazivanje na hitnost u reSavanju navedenih problema i konsekvence od eventualnog
nereSavanja. Prilikom definisanja ciljeva, donatori od NVO ocekuju da budu

"orijentisani na rezultate". NVO moraju razviti svest da su donatori vise



zainteresovani za finansiranje promene, napretka ili reSenja, a manje za aktivnosti,

programe 1 troSkove.

Edukacija donatora

Intenzivna komunikacija izmedu NVO i donatorskih organizacija osnov je njihovog
partnerstva 1 pruzanja efikasnog odgovora na potrebe drustva. Ukoliko se vratimo na
funkciju donatora kao invesitota sa svojim ciljevima i misijama kao §to su npr. zastita
ljudskih prava, zastita pripadnika nacionalnih manjina, izgradnja lokalne zajednice ili
ekologija 1 zaStita Zivotne sredine, onda su NVO preduzeca koja poseduju znanje i
organizacionu infrastrukturu da prepoznaju i reSavaju odredene probleme i
zadovoljavaju potrebe na putu do ostvarivanja tih ciljeva. Nevladine organizacije su,
ukoliko Zele da pridobiju «investicije» za reSavanje odredenih problema, obavezne da
donatore upoznaju sa problematikom koja je predmet njihovog rada. U protivnom,
donatori su prinudeni da prioritetne probleme definiSu samostalno. Za aktivnu
komunikaciju izmedu donatora i NVO nisu dovoljni samo projektni predlozi ve¢
redovno informisanje o potrebama i problemima, njihovom razvoju i ceni njihovog
nereSavanja. Obezbedivanje vece i bolje odgovornost prema svojim donatorima od
one koju oni traze (mesecni izvesStaji tokom rada na projektu, finalni izvestaji i
evaluacije) neophodno je kako bi se prevaziSao mentalitet "minimalnog zadovoljenja
uslova" 1 odnos unapredio u partnerstvo. NVO mogu na razli¢ite nacine ostvariti i
poboljsati komunikaciju sa donatorima. Osim li¢nih kontakata predstavnika NVO i
donatora od velikog je znacaja uspostavljanje redovnih komunikacijskih kanala koji
standardizuju razmenu informacija. Stru¢ni skupovi, konsultacije, okrugli stolovi ili
newsletter, E-mail brifing 1 mailing liste samo su neki od komunikacijskih alata koje
bi NVO morale redovno da koriste za obeveStavanje donatora o svojim aktivnostima,

problemima kojima se bave i njihovim implikacijama na razvoj drustva.

4. Novi donatori — uloga poslovnog sektora

U dosadasnjem osvrtu na odnose NVO sektora i donatora u okviru ovog izvestaja

paznja je usmerena iskljucivo ka stranim, klasi¢nim, donatorskim organizacijama kao

najvecem finansijeru treceg sektora u Srbiji. Novi izazovi pred kojima se nalazi tre¢i



sektor, pre svega zbog smanjnenja sredstava stranih donatorskih organizacija i najava
njihovog postepenog povlacenja iz ovog regiona, zahtevaju nove stratregije i nova

partnerstva.

U istrazivanju trenutne situacije u NVO sektoru u Srbiji iz marta 2005. godine
obuhvacena je i tema saradnje nevladinih organizacija i poslovnog sektora. lako ¢ak
61% ispitanih organizacija tvrdi da je do sada imalo saradnju sa poslovnim sektorom
treba naglasiti da se pod saradnjom podrazumevao bilo kakav vid komunikacije i
donacije manjeg obima. Od NVO koje su ostvarile saradnju u 73% slu¢ajeva radilo se
maloj, sporadi¢noj pomo¢i, a samo 6% od poslovnog sektora dobija strateski
osmisljenu 1 kontinuiniranu pomo¢. Kao najve¢i uzrok za loSu saradnju NVO i
poslovnog sektora, organizacije istiu nepostojanje poreskih olakSica za preduzeca
koja bi Zelela da saraduju sa NVO. Ovo jeste jedan od razloga koji sprecava aktivniju
saradnju NVO 1 poslovnog sektora i zahteva koordinirano delovanje tre¢eg sektora
prema drzavnim organima i lobiranje za uvodenje ovakvih olakSica, ali ne i jedini. Za
stvaranje partnerstva sa poslovim sektorom potrbno je promeniti nafin delovanja i
samih NVO. Za razliku od klasi¢énih donatorskih organizacija Cije je delovanje
isklju¢ivo vezano za postizanje odredenih promena u drustvu, za poslovni sektor ¢iji
je osnovni cilj ostvarivanje profita, to je sekundarna aktivnost vezana pre svega za
¢injenicu da kompanije danas nisu u stanju da posluju izolovano od drustva u celini.
Ovome treba dodati da kompanije kod nas jo§ uvek nemaju toliko iskustva u saradn;ji
sa tre¢im sektorom i da je neophodno upoznati ih sa znacajem NVO, njihovom
ulogom 1 prednostima obostrane saradnje, S§to =zahteva iniciranje aktivnije
komunikacije izmedu predstavnika NVO 1 poslovnog sektora. Inicijativu mora da
preuzme tre¢i sektor upoznavajuci se detaljno sa vrednostima, ciljevima 1 imidZom
kompanija kako bi mogao jasno da definiSe svoje predloge i objasni zbog cega je
odredenoj kompaniji potrebna saradnja sa NVO, u ¢emu je njihova jedinstvenost i $ta
konkretno dobijaju kroz saradnju. Poslovni sektor ima svoj jezik i pravila koje treci

sektor mora da prihvati ukoliko Zeli uspesnu saradnju.



