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Foreword

No turbilhdo em que o mundo hoje se encontra, com muito acesso a informacdo e
desinformacéo sobre as mudangas em curso no nosso planeta, uma coisa é certa — a
biodiversidade mundial esta em risco e com ela a qualidade da vida na terra. Todos os
paises, quer sejam do Norte ou do Sul, estdo hoje experienciando fenémenos extremos
que advém da destrui¢do massiva de ecossistemas em alguns locais ou a extingao
de certas espécies em outros. Jovens profissionais se juntam aos mais experientes
na arena local, nacional ou internacional, procurando formas de conter o avan¢o
massivo deste processo de destrui¢do. Individuos, comunidades e organizac¢oes
governamentais e ndo-governamentais se aliam a empresas progressivas para
juntos encontrarem as respostas mais adequadas para a solugio deste problema. Por
exemplo, o trabalho que vimos desenvolvendo no Eastern Afromontane Hotspot,
uma regido Unica no mundo e muito rica em biodiversidade, onde pelo menos um
terco das espécies sao endémicas, tem sido para Mogambique uma escola constante
— clentistas nacionais e internacionais bem como membros da comunidade local se
juntaram para explorar novas plataformas para a geracdo, compila¢do e troca de
conhecimentos sobre e experiéncias de uso e gestdo das espécies 14 existentes dada
a sua importincia para o ecossistema, de modo a que se possa conseguir ¢ manter
um balan¢o adequado entre a conservagdo da biodiversidade e as necessidades de
desenvolvimento local.

Contudo, ¢ imperiosa a obten¢do de financiamento adequado para a
implementacio das possiveis solu¢des a esta crise. Contudo, a ndo observéncia de
alguns passos criticos no processo de procura de apoios financeiros tem reduzido
a taxa de sucesso na obtencdo de fundos. Dai a importincia do conhecimento da
“ciéncia” que suporta o processo de angariacdo de fundos. Mas angariar fundos ¢é
também uma arte porque permite a expressio do cunho pessoal, da dedicagdo e da
inovacdo que caracterizam os individuos e institui¢des cometidos com esta causa.

A angariacdo de fundos ¢ uma “especialidade” que muitos conservacionistas

Foreword
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ndo desenvolvem, particularmente no principio das suas carreiras, dado o zelo com
que abracam a natureza e a solugdo dos problemas ligados a redugdo drastica da
biodiversidade. Como resultado, esta drea continua sendo a menos financiada em
quase todo o mundo. E por isso que a criagio de um manual como este é essencial
pois ele constitui um guido que, se observado, aumentard a capacidade de individuos,
organiza¢Oes governamentais ou ndo governamentais e comunidades para fazerem
a diferenca numa escala que possa adequadamente responder a esta crise mundial.
Este manual surge num momento em que a procura de financiamentos para
a conservag¢do da biodiversidade ndo mais é uma tarefa especifica de governos ou
grandes organizacdes. E uma actividade que cabe a todos e muito particularmente
aos interessados nesta drea, com motivacdo e conhecimentos bastantes para
intervir. No seu manual, Maaike Manten and Caroline Pridham desmistificam a
ciéncia e a arte de angaria¢do de fundos fornecendo-nos os elementos bdsicos para
o desenvolvimento de propostas de projectos bancdveis, o desenvolvimento de uma
estreita relacdo de colaboragio e coordenacdo com os doadores, a observincia de
responsabilidades bdsicas de todos os intervenientes, ¢ outros aspectos importantes
para a transformacdo dos doadores em verdadeiros parceiros. Este manual é um
contributo crucial, um instrumento critico no processo de procura de solu¢des para a

grande crise de biodiversidade que nosso planeta estd enfrentando.

L} “I.'I il |_l.|: l':""I.
Milagre Nuvunga

Directora Executiva da
Fundacdo MICAIA,
Mogambique
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Introducao

O que este guia pretende abranger

Como conservacionistas, ndo precisamos de ser lembrados de que as pessoas do
mundo estdo actualmente a enfrentar o maior desafio da histéria humana: proteger
o planeta e a sua preciosa biodiversidade para as gera¢des actuais e futuras. Terdo
que ser feitas escolhas dificeis que s6 se tornardo mais dificeis a medida que este
século avanga. E fundamental garantir maiores quantidades de fundos para proteger
espécies, locais, habitats e ecossistemas de maior tamanho. E igualmente importante
financiar iniciativas para a educacdo publica e conscientiza¢do sobre questdes
ambientais, assim como para fortalecer os marcos legislativos.

Este livro foi desenvolvido para orientar e ajudar qualquer pessoa que trabalhe na
conservagdodabiodiversidade e que procure obter financiamento para os seus projectos,
programas e organizacdes. O livro foca na angariac¢do de fundos disponibilizados por
“doadores institucionais”, que ¢ a terminologia de angariac¢do para fundos fiducidrios
(Trusts) e fundagdes, agéncias bilaterais (regimes de financiamento do governo
nacional) e agéncias multilaterais (regimes de financiamento por vérios paises que
trabalham em conjunto). Nao toca na angaria¢do de fundos através de individuos
ou do sector empresarial e, portanto, exclui esquemas de adesao de novos membros,
apelos, patrocinios corporativos e outros mecanismos de angariacio de fundos
relacionados com estas dreas. Contudo, esperamos que as ferramentas fornecidas
neste guia, e descritas nas quatro secgdes principais (Desenvolvimento de Projectos,
Selec¢do de Doadores, Preparagdo e Apresentagdo de Propostas, Desenvolvimento
e Manutencido de Relagdes com Doadores e Estratégias de Angariacdo de Fundos)

sejam Uteis para qualquer tipo de iniciativa para angariar fundos.
O que é angariacao de fundos?

Esta pode parecer uma pergunta estranha, mas ajuda a pensar sobre o conceito de

uma perspectiva diferente. A angaria¢do de fundos ndo ¢ pedir dinheiro, mas sim

Introdugao
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“vender” uma ideia. Qualquer tipo de financiamento ¢ uma parceria entre o doador
e a entidade que recebe os fundos. Fideicomissos com fins caritativos, fundacdes e
organismos de ajuda bilaterais e multilaterais sao estabelecidos para uma sé funcio:
dar dinheiro. Se lhes fornecer um bom projeto para financiar, estard a ajudd-los a
atingir os seus objectivos. No entanto, assim como em qualquer outra coisa na vida,
a obtencdo de subsidios ¢ um processo muito competitivo. Este guia foi escrito para
ajudar qualquer um a potenciar os seus esfor¢os de angariagio de fundos nesta selva

que ¢ o “mercado de doadores e receptores”.

Como usar este guia

Se ndo tem experiéncia em desenvolvimento de projectos, angaria¢do de fundos,
gestdo de doadores ou a desenvolver estratégias de angaria¢do de fundos, entdo vocé
pode querer seguir este guia sec¢do por sec¢do, percorrendo o processo de angaria¢ao
de fundos passo a passo. Contudo, cada sec¢do foi também concebida de forma a
poder ser consultada independentemente para refrescar as ideias de angariadores de
fundos mais experientes. As sec¢des também podem ser usadas como uma espécie
de “Kit de primeiros socorros” — por exemplo, se de repente lhe for pedido que
desenvolva um quadro légico e ndo tem experiéncia para o fazer.

Cada sec¢do do manual comeca com um resumo do que essa sec¢do cobre, assim
como os principios gerais (as «regras de ouro») que ajudario a melhorar o seu sucesso
na angariacdo de fundos nesse determinado aspecto do processo. Em cada sec¢do é
explicado como usar diferentes ferramentas que precisa e sdo fornecidos exemplos
préticos (mais exemplos estdo incluidos no Anexo 2). Ao longo do guia, encontrard
dicas valiosas, geralmente fruto de anos de experiéncia — as “regras de ouro” da
angariacao de fundos.

Em conclusdo, este manual foi criado para ajuddlo a desenvolver, escrever e
vender projetos para salvar a maravilhosa biodiversidade deste mundo. Esperamos

que seja util.

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Seccao 1
Desenvolvimento do projecto

Principios gerais do desenvolvimento de projectos

* Assegurar que todas as partes interessadas principais estdo envolvidas no
processo de desenvolvimento do projecto

* Tornar claro o problema que o projecto esta a tentar enfrentar

* Assegurar que os objectivos propostos abordario os problemas identificados

de forma realista e viavel

1.1 O planeamento do projecto e o seu ciclo
O que ¢ exactamente um projecto? E o que ¢ um programa?

Um projecto ¢ “formado por um grupo de actividades e resultados inter-
relacionados (juntamente com os recursos necessdrios para alcanga-los) e é concebido
para atingir um objectivo dentro de um tempo limite especifico” — enquanto que um

7

programa ¢ “um grupo de projectos que contribuem para o mesmo objectivo geral”.

Um projecto bem planeado deve conseguir o seguinte:

* Alcangar a sua meta e os seus objectivos dentro de um prazo especifico

+ Assegurar que os prazos sejam cumpridos através de uma concertacdo de esforcos
* Organizar as tarefas da melhor forma para alcangar objectivos especificos

+ Simplificar o processo de gestdo em geral

* Permitir a atribui¢do eficaz de recursos

* Entrega de produtos de trabalho distintos

* Ajudar a fazer a ponte entre fronteiras organizacionais, conseguindo que

organizacdes diferentes trabalhem em prol de um objectivo comum

Seccdo 1: Desenvolvimento do projecto
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* Aspirar a ser sustentdvel, isto ¢, quando o projecto terminar, ndo deve estar de
volta ao ponto de partida e deverd haver um mecanismo que permita que alguns

dos resultados, produtos e beneficios continuem em funcionamento.

Planeamento do projecto

Para assegurar que qualquer projecto realizado consiga fazer tudo que estd listado

acima, ¢ essencial este ter um bom plano que deve passar por:

* Identificar e envolver na sua totalidade todas as partes interessadas através de
uma andlise adequada

* Avaliar de forma realista a situa¢do actual (andlise de problemas e andlise FOFA)

* Definir objectivos realistas para alcangar a situagio desejada

* Assegurar fundos e capacidade suficientes para alcancar a situagao desejada

* Atribuir recursos de forma eficaz

Um bom plano de projecto deve incluir uma andlise sobre qual ¢ a situa¢do actual
para todas as partes interessadas, assim como uma avaliacdo dos factores fisicos,
biolégicos, sociais e econdémicos que a afectam, e qual a situagdo desejada (ver a
Figura 1). A situagdo desejada pode muito bem ser fundamentalmente diferente para
as diferentes partes interessadas, por isso é imprescindivel envolvé-las no processo
de planeamento do projecto (ver sec¢do 1.2 para mais detalhes sobre a andlise das
partes interessadas). Desta forma, quaisquer diferengas podem ser discutidas e, se
necessario, podem ser encontrados compromissos para que o projecto seja concebido
em conformidade com o acordado por todos.

Embora esta secgdo se centre no desenvolvimento de um plano de projecto eficaz,
convém fazer uma breve revisao do “ciclo do projecto” (ver Figura 2 na pdgina oposta).
O ciclo do projecto envolve todas as fases de um projecto, incluindo o planeamento,
a implementacdo, a monitorizacdo, a revisao e a avaliagdo.

A monitoriza¢do do projecto ¢ especialmente critica pois garante que o projecto
se mantém no caminho certo e verifica se o projecto estd a cumprir com os objectivos
estabelecidos na sua elaboragdo, caso contrdrio podem ser tomadas medidas para
remediar a situa¢do. A monitorizac¢do oferece também uma oportunidade para rever o
ambiente em que o projecto estd a decorrer e determinar se as circunstincias externas
ou internas mudaram e se 0s objectivos iniciais do projecto ainda sdo adequados.

A avalia¢do do projecto é igualmente importante pois oferece uma oportunidade
para aprender licdes sobre o que funcionou, o que falhou e porqué isso aconteceu, e

demonstra como melhorar projectos futuros de acordo com o aprendido.

Institutional Fundraising for Conservation Projects

Figura 1: Planeamento do projecto

Plano de Projecto

:

/

Situacdo Desejada Situagio Actual

Teoricamente, deve haver um ciclo de retorno (ou feedback) continuo de aprendiza-
gem sobre 0s nossos erros (e dos outros) e estas licdes devem ser incorporadas em
quaisquer outros projectos e programas futuros. Tal garante que cada organiza¢io
alcance os objectivos do seu projecto de forma mais eficaz e com uma utiliza¢do mais

eficiente dos recursos.

Figura 2: O ciclo do projecto

Situagdo Situagdo Actual

Plano do Projecto

:

Desejada

~

Revisdo e
Avaliagio Planeamento do
projecto
e Implementacio
Monitorizacio P ¢

do projecto

1.2 Analise das partes interessadas

Uma andlise das partes interessadas permite identificar todos os individuos,
comunidades, organizag¢des, estruturas administrativas e qualquer outro grupo que
possa ndo sé ter interesse no projecto, como pode também ser afectado por este, ou

ter a capacidade de influenciar a sua elaboragdo.

Sec¢ao 1: Desenvolvimento do projecto
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Porque é que a analise das partes interessadas é importante Figura 3: Matriz de analise das partes interessadas

E fundamental assegurar que fodasas partes interessadas relevantes estejam envolvidas

no desenvolvimento do projecto durante a fase de planeamento deste para:

* Assegurar que todos os 4ngulos foram considerados e que todas as ameagas e
problemas foram identificados

* Alcancar um consenso sobre quais sdo os problemas mais importantes, como
planeiam enfrentd-los e quais sdo os objectivos gerais do projecto

* Assegurar a adesdo completa de todas as partes relevantes

* Assegurar que o plano do projecto é realista

Todos os grupos que possam estar envolvidos ou ser afectados pelas actividades do
projecto devem estar representados, nao apenas os grupos que detém o poder. Por
exemplo, em algumas culturas, as mulheres podem nio ser capazes de participar
de forma livre em reunides de planeamento do projecto, e alguns grupos de
pessoas podem sentir-se demasiado inibidos para manifestar as suas opinides ou
preocupagdes. E necessdrio encontrar mecanismos para garantir que essas pessoas
possam contribuir com a sua opinido na fase de planeamento do projecto, mesmo que

isso seja feito através de reunides separadas que ndo incluam o grupo maior.

Como fazer uma analise das partes interessadas

E provavel que os diferentes interessados tenham diferentes preocupagdes, impactos
e interesses no e sobre o projecto, diferencas estas que tém de ser abordadas. A forma
mais fécil de fazer isso ¢ preencher uma matriz de andlise das partes interessadas (ver

Figura 3 na pdgina oposta).

0 processo para realizar uma andlise das partes interessadas

Inclua na sua matriz a seguinte informagéo:

1. Parte Interessada (identidade do grupo ou individuos, por exemplo, pelo seu nome)

2. Qaracteristica (que tipo de pessoa/organizacio sio? Por exemplo, uma aldeia,
uma empresa, uma OBC...)

3. Principais interesses (quais sdo os seus principais interesses/motivages?
Por exemplo, sobrevivéncia, lucros, conservagio...)

4. Impacto sobre a situacdo (que impacto tem actualmente sobre a situag¢do em que
o projecto estd interessado? Por exemplo, ¢ a causa do problema ou ¢ afectado
por ele?)

6  Angariacdo de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao Secgdo 1: Desenvolvimento do projecto 1
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5. Interesses, medos e expectativas (qual serd a rea¢do mais provdvel ao projecto?
Positiva, negativa, neutra?)

6. Papel em relacdo ao projecto (qual é a posi¢do mais provdvel que ird adoptar face
ao projecto? De apoio, obstrucio?)

7. Impacto potencial (qudo importantes/sérias podem ser as consequéncias desta
posi¢do para o projecto? Baixas, médias ou altas?)

8. Recomendagbes (quais sdo as implicagbes disto para o plano do projecto? Que é
que precisa fazer para garantir que o projecto possa ser implementado eficazmente?)

9. Prioridade (como classifica a importincia desta parte interessada e a sua posi¢ao,
além da ac¢do que precisa ser tomada a respeito dessa posi¢do, para o sucesso do

projecto? Use por exemplo, uma classificacdo por estrelas: %, % X, X * %)

Se hd algo que desconhece sobre uma parte interessada, precisa de investigar para
poder completar a andlise mais tarde. Nao deve apenas assumir e adivinhar qual

serd o ponto de vista das partes interessadas.

1.3 Anélises FOFA (ou SWOT)

Uma anilise FOFA (ou SWOT, como também é conhecida em Inglés) pode ser
um exercicio util para ser feito com todas as partes interessadas no projecto. Esta
ferramenta (ver a Figura 4, abaixo) pode ajudar a adquirir uma visdo geral do
ambiente no qual o projecto vai ser desenvolvido e deverd ajudar a obter um acordo
entre os que estdo envolvidos no projecto, pois facilita discussdes abertas. Também
pode ser usada para avaliar a sua organizacio e ¢ frequentemente usada como uma

ferramenta de gestao empresarial.

Y

Figura 4: Analise FOFA
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Ao fazer uma andlise FOFA, seja para a sua organiza¢do como um todo, ou para um

projecto especifico, precisa de considerar o seguinte:

Forcas

* Quais sdo as vantagens que a sua organizacao oferece (Por exemplo, em relagio
a0 projecto proposto?)

* Em que ¢ que a sua organizacdo se destaca?

* O que torna a sua organizacdo especial — que for¢as especificas é que a sua

. ~ A9
organizagao tém:

Fraquezas

* O que ¢ que a sua organizacdo tem de menos bom? Tente ser honesto e tdo aberto
quanto possivel.

* O que poderia ser melhorado?

* O que impede a sua organiza¢do de desempenhar o seu melhor?

* Quais sdo as capacidades que fazem falta e de que pode precisar para levar avante

os seus objectivos/o projecto?

Oportunidades

* Existem algumas lacunas que possam ser relevantes ou adequadas ao
envolvimento da sua organiza¢io (Por exemplo, em rela¢do ao projecto)?

* Onde vé as melhores oportunidades para sua organiza¢io/o projecto nos
proximos tempos?

* O que estd a mudar no mundo 14 fora que possa criar novas oportunidades para a

sua organizag¢do/o projecto no futuro préximo?

Ameacas

* Quais s3o os obstdculos que sua organizagdo/projecto enfrentam?

* O que estdo outros a fazer que possa criar problemas para sua organizacao
projecto num futuro préximo?

* Que acg¢des de alto risco estd a organizacio a fazer que podem tornd-la vulnerdvel

a factores externos?

As forgas e as fraquezas relacionam-se normalmente com factores internos, enquanto
que as oportunidades e as ameacgas sdo o resultados de factores externos. Muitas
vezes as pessoas ndo querem admitir fraquezas ou reconhecer ameagas potenciais,
mas encobri-las ao invés de lidar com elas pode minar o sucesso a longo prazo da sua

organizacdo ou do projecto.

Sec¢ao 1: Desenvolvimento do projecto
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Quando vocé for finalmente redigir o seu pedido de financiamento do projecto, pode
usar a informagado da andlise FOFA para mostrar como ird apoiar-se nos seus pontos
fortes, abordar as suas fraquezas, aproveitar as oportunidades e enfrentar quaisquer
ameacas através do projecto proposto. Isto demonstrard a um potencial doador que
tem uma visdo realista e que precisa da sua organiza¢do e do ambiente no qual o seu

projecto se insere.

1.4 Arvores de problemas

Identificar a causa real dos problemas que o projecto estd a tentar resolver ¢ um dos
componentes mais criticos do planeamento do projecto, pois o plano do projecto é
construido a partir disso. Se os problemas nio forem identificados correctamente, é
provével que o desenho do projecto tenha falhas e que tal resulte no desperdicio de

tCIl’lPO € recursos.

O processo de desenvolvimento de uma “arvore de problemas” para identificar
ligacbes causais

Este exercicio ¢ feito melhor em grupo, com a presenca de todas as partes interessadas
relevantes ao projecto. Recomenda-se pedir a um facilitador “neutro” para orientar o

grupo durante o processo.

Passo um

* Depois de terem acordado entre vocés qual é o problema que o projecto
espera abordar, cada membro do grupo recebe um nimero de cartoes (estes
devem ser todos da mesma cor) e é-lhes pedido para anotar os problemas que
eles consideram ser as causas da questdao. Assim que os individuos do grupo
acharem que jd escreveram todos os problemas nos cartdes, estes precisam de ser

discutidos e organizados, e aprovados pelo grupo, com a ajuda do facilitador.

DICA: Muitas vezes este processondo pode ser completado numa so volta. Podem

precisar de discutir primeiro os problemas de maior nivel e identificar as

relacoes causais para estes, antes de comecarem a definir os pormenores.

+ Todos os cartdes devem ser afixados num placard ou parede para que o grupo
possa vé-los facilmente

* Se hd problemas declarados que sdo semelhantes ou repetidos, mantenha apenas
um cartdo por problema. Se encontram problemas da mesma categoria, agrupe os

cartdes na parede ou placard

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Passo dois

+ Gomecem com o que consideram ser o problema principal — isto deveria ter
se tornado 6bvio apds a discussdo inicial das relagdes causais dos problemas
prioritdrios

* Perguntem-se quais sdo os factores que estdo a causar esse problema e quais sdo
os factores que afectam estes e assim sucessivamente

* Perguntem-se quais sdo os efeitos do problema inicial

* Gertifiquem-se de que identificam problemas reais e existentes (ndo hipotéticos)

* Nao fiquem atolados em argumentos sobre qual é o problema principal
mais importante — se ainda nio ¢ claro, ficard esclarecido através de discussdes
seguintes; tentem concentrar-se nas causas principais

* Nio importa onde iniciam a drvore de problemas; quaisquer coisas que coloquem
abaixo serdo causas e quaisquer coisas acima serdo efeitos

* Lembrem-se de que tentar descrever o problema ¢ diferente de identificar formas

de resolvé-lo

DICA: Se derem por vocés a a dizer falta de’, entdo pensem novamente!

Um problema nao é necessariamente uma falta de solucdo; é uma situacdo

indesejada existente.

Agoratém o que é chamadaa “drvore de problemas” (veja as figuras 5 a 8). Desenvolver
uma drvore de problemas com as partes interessadas do projecto ¢ a melhor forma
de identificar problemas, as suas causas e os seus efeitos. Parece complicado, mas
de facto ¢ bastante simples — envolve todos e permite discussdes abertas sobre o
projecto. No final do exercicio, terdo identificado as causas de fundo dos problemas
identificados e os efeitos (possivelmente sociais, econémicos e ambientais) que estes

estdo a ter no ambiente no qual o projecto planeia trabalhar.

1.5 Passando de problemas para objectivos

Agora terdo ja as informacdes bdsicas necessarias para determinar quais devem ser os
objectivos do projecto. Usando a drvore de problemas, decidam qual serd a situagio
desejada, ou seja, o cendrio uma vez que esses problemas estiverem resolvidos. Cada
problema identificado na drvore precisa de ter uma solucdo. Nesta fase, deverao
perguntar-se “como parecerd o mundo quando esse problema especifico tiver sido

resolvido?”. Pergunte isso separadamente para cada cartdo de problema individual.

Sec¢ao 1: Desenvolvimento do projecto
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Tal como no desenvolvimento da drvore de problemas, idealmente deverd
realizar este exercicio com a participagdo em grupo de todas as partes interessadas do
projecto, usando também cartdes que poderd afixar a uma grande parede para que
todos possam ver. Envolver as partes interessadas provdveis e conseguir que todos
trabalhem como um grupo nesta fase tem a vantagem de que quaisquer diferencas
de opinido sobre quais os objectivos que o projecto deve ter sdo destacadas desde o
inicio, antes que as actividades do projecto sejam desenvolvidas. Tal proporciona
uma oportunidade para resolver diferengas, pois o grupo ird discutir objectivos
alternativos e as decisdes finais sobre os objectivos serdo tomadas por consenso.

E possivel usar esta técnica com um grupo mais pequeno ou mMesmo Outros
participantes e apenas com o uso de ldpis e papel, embora o método claramente nao
seja tdo eficaz porque haverd menos individuos a contribuir, e ¢, portanto, pouco
provavel que consiga um projecto tdo ponderado. A questdo principal aqui é que
a maioria das pessoas acha muito dificil desafiar objectivamente as suas préprias
sugestoes e conclusdes. Ao tabalhar em grupo, cada um pode testar a compreensao
do outro e a l6gica do que estd a propor.

Outra desvantagem fundamental de néo incluir os principais interessados neste
processo é que estes podem ndo concordar com os objectivos propostos para o
projecto que vao aparecendo (porque podem nio ter sido envolvidos na discussio) e

arrisca-se a ndo ter o apoio ou aprovagio total do projecto pelas partes interessadas.

O processo de estabelecer objectivos a partir da arvore de problemas

* Numere os problemas na drvore, come¢ando na parte superior desta trabalhando
da esquerda para a direita. Mantenha a drvore de problemas completa e visivel
para todos durante este exercicio

* Em cartdes (use a mesma cor para todos os participantes, mas uma cor diferente
da dos cartdes usados para a drvore de problemas), escrevam solu¢des/objectivos
para os diversos problemas identificados na drvore de problemas. Para o fazer,
precisam de pegar na declaragio negativa do problema e transformd-la numa
afirmacdo (positiva). A afirmacdo descreve como serd a situagdo desejada se o
problema for resolvido

* Numere estes cartdes de solugdo para corresponder aos cartdes de
problema. Neste momento nio vai decidir quais as actividades que necessita
de fazer para encontrar a solu¢do. Use um cartdo por solu¢do/objectivo. Estes

cartdes devem ser colados numa outra parede ou placard de forma a condizer
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com a disposi¢do dos numeros da drvore de problemas — ou se h4 falta de espago,

estes podem ser colocados na mesma parede ou placard em que estd a drvore de

problemas junto do nimero do cartdo correspondente. Esta é a que ¢ chamada de

“drvore de objectivos” — e esta ¢ a base para o quadro légico (ver préxima secgao)
* Pode ter uma gama de soluc¢des para cada problema; mais tarde analisard quais

destas sao a mais adequadas.

Se tiver seguido as instrugdes correctamente, podera ver que as relacdes de “causa-
efeito” da drvore de problemas tornaram-se numa relacdo de “meios para atingir um
fim” na drvore de objectivos. Trabalhando de baixo para cima, verd que resolver

problemas de ‘raiz’ levara a resolver os problemas prioritdrios, e assim por diante.

Selecionar os seus problemas e objectivos

Uma vez que todos estejam de acordo com todas as solu¢des/objectivos potenciais
para cada um dos problemas, cada membro do grupo ¢ convidado a analisar o leque
de solugoes/objectivos e votar naquelas que considerem ser mais importantes para
o projecto adoptar. Da mesma forma, também precisard de determinar quais os
problemas com os quais o projecto nio deve lidar. E mais facil de fazer, agora que j4
transformou os problemas em objectivos, e tem uma melhor compreensio do que a
solu¢do desses problemas vai envolver. Esta decisido serd determinada em parte pelo
que estd dentro do seu dmbito e pericia (use sua andlise FOFA para isso!), mas ¢
ditada principalmente pelo que realmente precisa de ser feito para chegar ao cerne da
questdo, e da capacidade de alcangar o impacto desejado.

Cada participante pode votar usando folhas auto-adesivas do tipo “pest-it”,
colocando-as junto das suas escolhas para solug¢des/objectivos. Os objectivos com
maior ndmero de votos serdo utilizados na elaborac¢do do projecto. Se o grupo
ndo estiver satisfeito com o resultado do processo de vota¢do, entdo as diferentes
solu¢des podem ser discutidas de forma a que o grupo chegue a um consenso
verbalmente. A técnica de votagdo ¢ apenas uma forma de definir objectivos e nao lhe
dd necessariamente a resposta final, mas sim uma indica¢do de onde as prioridades
podem estar. A l6gica do projecto ainda deverd ser debatida a fundo.

Os problemas que o projecto ndo pode/ndo vai tratar ainda sdo importantes e
deverdo ser considerados, pois fazem parte do ambiente em que o projecto estd a
trabalhar. Precisarao de ser avaliados como possiveis ‘suposi¢oes’ — factores que estdo
fora do controle do seu projecto, mas que podem ter o potencial de influenciar ou

nao o sucesso deste (ver também a proxima secgdo). Novamente, as suposi¢des sao

Seccdo 1: Desenvolvimento do projecto
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frequentemente mais fdceis de determinar a partir de uma drvore de objectivos do

que de uma drvore de problemas.

1.6 Quadros légicos

Desenvolvidos na década de 1960 por militares para fins de planeamento de projectos,
os “quadros l6gicos” ou “logical frameworks” (em Inglés) sdo amplamente utilizados por
agéncias de financiamento e directores de projecto. Eles resumem os aspectos mais
importantes de um projecto de uma forma légica: definem os elementos do projecto, os
vinculos légicos entre eles e revelam inconsisténcias e erros involuntdrios. Sobretudo,
podem também ajudar a tracar planos de contingéncia e avaliagdes de risco.

Os quadros 16gicos ndo sao uma solu¢do mdgica para todos os seus problemas,
mas sim uma ferramenta util a partir da qual pode desenvolver o or¢amento,
atribuir responsabilidades, definir o calenddrio de actividades e tracar o plano
de monitorizacdo. Muitos dos maiores financiadores institucionais exigem que 0s
candidatos completem um quadro légico do projecto como parte do processo de
candidatura, mas mesmo que um financiador ndo os exija, ¢ uma boa prética usj-
los no planeamento do projecto. Ainda que diferentes financiadores e diferentes
profissionais usem o quadro légico com formatos ou terminologia ligeiramente
diferentes, os componentes principais permanecem os mesmos. Um quadro 16gico

tipico ¢ apresentado abaixo na Figura 9.

Figura 9: Quadro légico

Pais:
Titulo do projecto: Periodo de planeamento

Data:

Indicadores Objectiva-

Objectivo principal mente Verificdveis

Meios/Fontes de Verificagio Pressupostos importantes

Objectivo do
projecto:

Resultados

1

2

3

4

Actividades

11
1.2
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Porque ¢ importante entender bem isto, vamos examinar cada uma das rdbricas
incluidas no quadro légico. Explicaremos o que é necessdrio incluir em cada coluna
antes de analisar como o quadro légico conjuga todo o delineamento do projecto, e

como verificar que este faz sentido e é — em ultima instincia - légico.

Objectivo geral (por vezes chamado de “objectivo principal” ou “meta”)
Este ¢ o objectivo prioritdrio ao qual o projecto contribuird mesmo que nio seja a
solucdo final para o cumprimento deste. Identifica o maior impacto que o projecto

alcancard.

Objectivo especifico (por veres chamado de “propdsito”)
Este é o objectivo principal a ser cumprido pelo projecto, o resultado ou mudanca
intermédios que ocorrerdo se todos os resultados forem alcangados. Representa o

efeito do projecto e a contribui¢do deste para a realiza¢do do objectivo geral.

Resultados (por vezes chamados de “produtos”)
Estas sdo as mudancas que terdo sido provocadas pelo projecto se o projecto cumprir com
o seu objectivo. Estas mudancas terdo afectado a situa¢do das condi¢des iniciais para as

novas condi¢des no final do projecto. Sdo as alferagies directas que o projecto causou.

Actividades
Estas sdo as acgies (frequentemente subdivididas em tarefas menores) que terdo de ter
lugar para que cada um dos resultados a que se referem seja alcancado.
As actividades precisam de ser:
* Relacionadas - diretamente ligadas a realizacdo de um resultado especifico
* Especificas - as tarefas que precisam ser realizadas devem estar delineadas
em detalhe
* Viaveis — possiveis de realizar com os recursos do projecto e outras restri¢oes
* Adequadas - dentro das normas culturais e sociais especificas do local onde vai

ser realizado o projecto

Seccdo 1: Desenvolvimento do projecto
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Riscos e pressupostos

Os riscos e pressupostos descrevem incidentes relacionados ao projecto que podem
ocorrer, que podem ser formulados de forma negativa (como riscos) ou positiva
(como pressuposto de que nio vao acontecer). Os pressupostos sdo incluidos no quadro
l6gico; os riscos sao por vezes listados no texto da candidatura do projecto, juntamente
com as medidas de mitiga¢do que serdo tomadas para evitar que estes ponham em

perigo o sucesso do seu projecto (ver também secgdo 1.8).

Riscos

Quais sdo os principais riscos que podem afetar o sucesso do projecto? Quio
provdvel ¢ que eles ocorram? Que medidas foram ou serdo tomadas para reduzir
esses riscos? Por exemplo, se puder haver problemas com clas em conflito, vocé pode
incluir uma medida de mitiga¢io no plano do projecto que consista na transferéncia
tempordria das actividades do projecto para outra drea. Apesar de os riscos nio

fazerem parte do quadro légico, é importante té-los em conta.

Pressupostos

Os pressupostos sdo factores que estdo fora do controle do projecto, mas que tém o
potencial para influenciar se o projecto tem sucesso ou ndo. Sdo as condigoes externas que
precisam de existir para permitir que projecto atinja os seus objectivos. Precisamos de
garantir que nio hd nada no ambiente externo que vai tornar o projecto impossivel,
assim como de pensar antecipadamente e considerar quais os factores futuros que
podem limitar o sucesso do projecto e como lidar com eles.

Os pressupostos sdo os problemas que, apesar de estarem identificados na drvore
de problemas, ndo vdo ser abordados pelo projecto. Ou seja, para estes assumimos
que um outro alguém va lidar com eles, ou, em contrdrio, sabemos que ao nao
lidarmos com eles, estes ndo afectardo de forma critica o projecto. Hd também uma
classe de pressupostos que comeg¢am como consequéncia da decisdo de implementar
o projecto — estes ndo fazem parte da drvore de problemas original que estd agora
a tentar solucionar, mas que tornar-se-do relevantes porque decidiu iniciar um
projecto. Por exemplo, pode-se supor que os membros das comunidades fora da drea

do projecto ndo comegardo a invadir as dreas de exclusdo acordadas por membros
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Figura 10: Avaliacao de factores externos como pressupostos

Y

O fator externo é importante em termos do grau de
influéncia que poderia ter sobre o resultado do projecto?

y
:

Quao provavel é que esse fator
realmente aconteca e, assim, —
influenciar o resultado do projecto?

: :

Muito provavel Boa possibilidade
acontecer de acontecer

:

Pode o projecto ser alterado
de forma a influenciar —>
o factor externo?

:

) »  Altere o projecto adicionando actividades/
resultados ou alterando a finalidade

Pouco provavel Nao incluir no
acontecer quadro logico

Incluir no quadro légico

_— >
€omo um pressuposto

Este é um pressuposto
critico — o projecto nao sera
possivel sem que alteracdes

externas sejam feitas

das comunidades envolvidas no projecto, preocupa¢do que nio existia antes do
projecto iniciar.

Ser claro sobre tudo isso demonstra ao doador que a organiza¢io ¢ realista e
também ajuda-nos a gerir potenciais ameagas. A Figura 10 mostra um fluxograma
com algumas questdes criticas que ajudardo a determinar se devem ser incluidos

factores externos no quadro légico.

Testando a légica

Quando estiver satisfeito com o objectivo geral, a finalidade do projecto, os resultados,
as actividades e as secgbes dos pressupostos, deve verificar novamente cada uma das
quatro etapas, trabalhando de baixo para cima, para avaliar se o quadro légico tem
realmente 1égica, se contém todos os elementos que precisa conter (e apenas esses

elementos) e se nao omite nada importante.
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Indicadores Objectivamente Verificaveis (10Vs)

Uma vez que o projecto esteja pronto para ser implementado, precisamos de
garantir que podemos medir o cumprimento dos seus objectivos. Os Indicadores
Objectivamente Verificdveis ou IOVs, que também estdo incluidos no quadro légico,
devem dizernos se estamos a cumprir com 0s nossos objectivos e ajuda-nos a manter o
projecto no caminho certo. Os OIVs sdo meios quantitativos e qualitativos de avaliar
se os resultados e a finalidade do projecto estdo a ser alcangados. Os IOVs devem:

* Facilitar a medicdo de forma fécil e econdmica

* Especificar lugar

* Especificar prazos

* Especificar a qualidade e quantidade neste momento

* Ser usados apenas uma vez (para cada indicador)

“Objectivamente verificdveis” significa simplesmente que qualquer pessoa que

: /s < : ;
examinem as provas chegard a mesma conclusdo de forma independente. Se possivel,
um indicador deve medir o impacto de algo mais do que o processo empreendido
para alcancd-lo:

* Indicadores do processo - medem como/se o objectivo foi concluido (tendem a
ser mais fdceis de medir, mas sdo menos uteis); por exemplo, “xx pessoas leram
este livro”

* Indicadores de impacto — medem como/se as consequéncias previstas do
objectivo a ser alcancado estdo sendo conseguidas (mais dificil de avaliar, mas
muitas vezes mais util); por exemplo, “xx pessoas estdo a angariar mais fundos,

por terem lido este livro”

Uma vez identificado o indicador, este deve entdo ser desenvolvido de forma a incluir
uma breve descri¢ao dos detalhes sobre a quantidade, qualidade e tempo (QQT). Por
exemplo: “99 por cento de conservacionistas que leram este livro (quantidade) terdo
aumentado o seu sucesso em angaria¢gdo de fundos em 50 por cento (qualidade)

dentro de trés anos (tempo).” O indicador torna-se, assim, num elemento mensurdvel.
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Outra forma de garantir que os seus indicadores sdo adequados ¢ verificar se sdo:
* Especificos

* Mensurdveis

* Vidveis

* Realisticos

* Calendarizados/Temporizados

Meios de Verificacao (MdVs)

Os MdVs sdo as fontes de informacdo dos Indicadores Objectivamente Verificdveis
(IOVs). Os meios (ou fontes) de verificagdo incluem: documentos, relatdrios,
fotografias, e outras fontes concretas. Os MdVs sdo a prova que faz com que seja
possivel medir o progresso real em dire¢do aos resultados planeados, objectivo do
projecto e objectivo geral. Os MdVs devem ser acessiveis e de qualidade suficiente, e
sdo especificos para cada indicador. Indicadores para os quais nio seja especificado

qualquer MdV nio sdo verificdveis e deverdo ser substituidos.

Verificagao da matriz do quadro légico

Depois de ter concluido os IOVs e os MdVS, convém verificar o quadro légico uma
vez mais para garantir que tudo faz sentido. A Figura 11 é uma lista de verifica¢do util
para fazer isso. Uma vez que o quadro légico esteja concluido de modo satisfatério,
terd toda a informacdo critica de que precisa para fornecer um excelente resumo
do seu projecto. Pode usar o quadro légico como base para qualquer candidatura
(mesmo se um doador nio o solicitar), mas igualmente importante, deve ser usado
para orientar a implementacdo do projecto em si. Uma vez decididas as actividades
necessarias para alcangar os objectivos do projecto, poderd estabelecer marcos,
prazos, as responsabilidades para cada actividades, escolher os funciondrios, bem
como decidir sobre viagens e equipamentos necessdrios para conseguir completar
estas. Uma vez acordados esses detalhes operacionais, serd a altura para comegar a

or¢amentar projecto.

1.7 Orcamentar o projecto

Um plano de projecto bem concebido ajudard a estimar o tempo e 0s recursos
necessdrios para a sua implementacdo. No entanto, um or¢amento nio for correcta-
mente pensado e realisticamente calculado, um projecto pode acabar por custar

dinheiro a organizagdo ao invés de trazerlhe novos recursos.

Seccdo 1: Desenvolvimento do projecto
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Figura 11: Lista de Verificacao do quadro légico

Qualquer or¢amentos que esteja bem elaborado serve para analisar criticamente

se o projecto ¢ realista. Em alguns casos, os doadores inicialmente pedem apenas um
valor total, e s6 depois pedem um or¢amento mais detalhado se o projecto seguir
até a fase seguinte do processo de candidatura para financiamento, ou em alguns

casos, apenas quando o projecto é de facto financiado. Fazer um rascunho rdpido
do cédlculo dos valores a apresentar no orcamento acompanhado de informagédo

detalhada de como as actividades vdo ser desenvolvidas pode ser muito perigoso,

pois pode levar a uma situacdo em que um projecto promete entregar mais do que
¢ financeiramente vidvel. Isto resultard no doador ficar decepcionado, porque nem

todas as actividades podem ser realizadas com o financiamento oferecido, ou numa
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* Requisitos de co-financiamento ou contrapartidas (“match-funding” em inglés)
A elaboracdo de or¢amentos deve ser feita diretamente a partir do quadro légico. Uma

* Implicacdes dos fluxos de caixa e riscos associados ao cAmbio monetdrio

* Custos directos e indirectos/despesas gerais

Custo integral — preparando orcamentos

* Custos com pessoal
* Certifica¢des de auditoria
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, execucdo, monitorizac¢do, revisao

to. Tal inclui recursos humanos, equipamentos,

7

0S TECUrsos NECessarios para o projec

ser identificadas

vez que tenha uma lista de todas as actividades planeadas, pode “dividir” o trabalho
e avaliacdo

(usando o que é chamada de “Estrutura Analitica de Projectos”) para identificar todos
2. dividir as etapas até chegar as mais minimas tarefas ou actividades que possam

subcontratos, etc. Para tal, devem ser dados os passos seguintes:

1. identificar as etapas do projecto; por exemplo
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3. repartir os recursos humanos em alocag¢des individuais de tempo (director do
projecto, funciondrios financeiros, etc.)

4. listar o equipamento necessdrio (portdteis, bindculos, guias de pdssaros...)

5. entdo, usar essa estrutura analitica para produzir uma estrutura de reparti¢do
de custos: ou seja, fazer uma lista completa de todos os itens que podem ser
classificados como despesa

6. coloque um valor monetdrio nesses recursos

Desta forma, pode facilmente - e de forma completa - calcular o quanto vai custar
implementar o projecto.

Os orcamentos devem estar num nivel apropriado de detalhe e estrutura para
permitir uma boa gestdo do projecto. Estes também devem ser “agrupados” de forma a
caber na estrutura or¢amental do financiador. Isto significa que pode querer trabalhar
em até dois or¢amentos: um or¢amento “interno” que descreve todas as actividades
que vocé deseja implementar, e quanto estas vao custar (incluindo custos de pessoal e
despesas gerais), e um or¢amento “externo” que se encaixa nos critérios do financiador
(por exemplo, podem pedir rubricas orcamentais especificas que vocé precisa de
seguir). Em principio, quanto menos detalhe dé no or¢amento “externo”, melhor, pois
reterd um nivel mdximo de flexibilidade durante a implementa¢io do projecto (muitos

doadores ndo permitem muitas altera¢des de fundos entre rubricas or¢amentais).

Custos directos e indirectos/despesas gerais

E importante reconhecer todos os custos associados as actividades, tanto os directos
que sdo féceis de identificar (por exemplo, o pessoal do projecto, consultores, materi-
ais, despesas de viagem) como os indirectos que sdo muitas vezes estimativas (por
exemplo, rendas ou alugueres, servigos publicos, tempo de pessoal de apoio, custos
de prestacdo de servicos), mas que sdo igualmente importantes para manter o
funcionamento da organizagio.

A defini¢do de um “custo directo” versus um “custo indirecto” ou “custos gerais”

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

depende das unidades operacionais numa actividade. Por exemplo, se precisa de
um escritorio para executar um projecto, este serd considerado um custo direto do
projecto. Mas se tem um escritdrio a partir do qual vocé estd a executar 10 projectos,
em seguida, para cada projecto, os custos de escritério sdo um custo indireto (custo
geral), uma vez que os custos do escritério nio seriam facilmente separdveis de

acordo com cada projecto.

Custos com pessoal

Certifique-se de incluir todos os custos envolvidos, incluindo saldrios, impostos,
beneficios, esquemas de pensdes, seguros etc. Caso seja necessdrio contratar
novos funciondrios para um projecto, inclua também os custos de recrutamento
(publicidade, entrevistas, viagens para os candidatos, etc). Ao considerar o tempo
exigido ao pessoal do projecto para executar o projecto, terd de pensar no suporte
de outro pessoal que nio esteja envolvido a tempo inteiro, seja em funcdes de gestdo
ou apenas de prestacdo de servicos. Também precisa de considerar o tempo que
leva para desenvolver o projecto, redigir relatérios, comunicar os seus resultados e
finalizar o projecto.

NB: Como muitos doadores ndo permitem que as despesas do projecto sejam
financiadas antes de um contrato ter sido assinado, os custos do desenvolvimento do
projecto normalmente nio sdo financiados. Por isso, ¢ inteligente incluir o desenho do
seu proximo projecto no or¢amento actual (por exemplo, como parte de um “plano
de sustentabilidade”).

Os funciondrios que jd estdo a ser pagos por um financiador nio devem ser
cobrados novamente. No entanto, se eles estdo a implementar actividades que se
inserem no dmbito do seu projecto, pode incluir o custo desse trabalho no or¢amento
do projecto como co-financiamento. Se o projecto for para ser executado durante
vdrios anos, vocé precisa de incluir os aumentos salariais e outros elementos para os

quais se antecipem uma inflacdo de custos ao longo do tempo.

Certificacoes de auditoria

O financiador exige uma auditoria? Se assim for, qual é o 4mbito e exatamente
o que é que precisa de ser auditado? Onde esta deve ser feita e por quem? Obter
certifica¢bes de auditoria pode levar tempo e isto deve ser tomado em conta se 0s
prazos do projecto sdo apertados. Auditorias podem ser muito caras e devem ser
incluidas no or¢amento (se ndo foram pagas pelo doador — cheguem a um acordo no

inicio); estas podem também ter um impacto em como as operagdes administrativas
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do projecto devem ser executadas e, portanto, devem ser consideradas na fase de

planeamento do projecto.

Requisitos de co-financiamento (ou fundos de contrapartida)

Alguns financiadores tém requisitos de co-financiamento, mas mesmo se nio o tenham,
ter fundos de contrapartida pode ser util como uma ferramenta de venda. Esta ¢
muitas vezes uma drea complexa e deverd ser planeada cuidadosamente. No minimo:
se o co-financiamento ¢é necessdrio, a sua angariacio e reporte representa um encargo

adicional (administrativo) para qualquer projecto.

DICA: Se um financiador ndo exige cofinanciamento ou apenas detalhes

minimos do mesmo, entdo ndo adicione um compromisso extra ao incluir

orcamentos de co-financiamento detalhados.

Se ¢ exigido co-financiamento, verifique:

* O co-financiamento/fundos de contrapartida é seguro (j4 foi obtido?)? E elegivel?
(alguns doadores tém requisitos especificos neste contexto)

* Serd que o co-financiamento contribui para os objectivos do projecto? Tem que
ser directamente vinculado ao projecto que deseja implementar

* Qual ¢ o nivel de informagdo que ¢ necessdrio no co-financiamento? Algumas
agéncias de financiamento exigem um relatério de auditoria completo sobre o
orcamento total, incluindo o co-financiamento, ao passo que outros ndo

* Pode o co-financiamento ser justificado ao nivel exigido pelo financiador?

* Quem ¢ responsdvel pela co-financiamento? Esta sob nosso controle?

NB: A diferenga entre o “co-financiamento” e “alavancagem” é que o co-financiamento
contribui para a implementagdo do projecto original, enquanto que a alavancagem
agrega valor ao projecto, ao incluir actividades financiadas adicionais (por exemplo,

projectos resultantes do trabalho realizado).

Implicacdes de fluxo de caixa e os riscos de cambio

Como ¢ que o financiamento funciona? Quais sdo os problemas de fluxo de caixa que
podem surgir? Alguns financiadores pagam com atraso e podem ser muito lentos a
pagar. E importante assegurar que o projecto pode sobreviver ao déficit de tesouraria

que ¢ provdvel ocorrer nestes casos.
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Pense também nas potenciais flutuacdes de cimbio monetdrio. O seu doador pode
pagar-lhe em Euros, délares ou libras, enquanto que vocé vai pagar as actividades de
projecto na sua moeda local. As flutua¢ées da taxa de cdmbio podem ser vantajosas,
mas também podem fazer a sua vida muito dificil, se cairem para o lado errado. Vai
precisar de incluir alguma flexibilidade financeira para lidar com estes factores, e

chegar a acordo sobre isso com seu doador.

DICA: Tente obter a maior quantidade de dinheiro entregue o mais rapidamente

possivel. Isto proporciona dinheiro necessdrio para as operacoes (sem a qual

ndo é custo de financiamento adicional) e pode reduzir os riscos cambiais.

Mais dicas:

* Gertifique-se de que a sua organiza¢do tem sistemas eficazes de controlo
financeiro interno

* Certifique-se de que todas as despesas sdo cobertas por um recibo ou justificagdo
adequada

* Mantenha cépias de recibos para referéncia futura, quando os originais sejam
solicitados pelo dador. Estas cépias podem ser arquivadas electronicamente

* Gertifique-se que entende o modelo de relatério fornecido pelo doador; a maioria
dos doadores tém os seus proprios modelos de relatérios

* Os directores de projecto devem rever periodicamente os relatdrios financeiros
com os seus colegas da drea financeira para controlo efectivo dos gastos

* Elabore um cronograma de relatérios de projecto e garanta que fornece os seus
relatérios financeiros a tempo

* Nunca gaste para além do seu or¢amento!

* A sua proposta de projecto € o seu or¢amento, uma vez aprovados por um
doador, fazem parte do seu contracto com o doador. Portanto, se vocé quiser fazer
alteragdes nas actividades do projecto ou no or¢amento, deve verificar primeiro
com o doador. Os fundos que eles fornecem sdo para fazer o trabalho conforme

descrito na proposta, dentro do prazo e do or¢amento indicados na proposta.

1.8 Avaliacoes de risco e planos de contingéncia
Antes de enviar uma proposta ou candidatura de financiamento, é importante
verificar que todos os riscos provdveis sdo considerados e os planos para lidar com

estas sdo feitos (“avaliagdes” e “respostas”). A lista a seguir tem a intencdo de ajudar
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com a gestdo do seu projecto proposto e ird assegurar que voc€ ¢ mais capaz de

cumprir com o que prometeu.

Had sete categorias de riscos comuns que deve verificar:

1. Riscos ambientais — por exemplo, desastres naturais

2. Riscos financeiros - por exemplo, 0s riscos externos, tais como taxas de
juros, flutuacdes da taxa de cAmbio, etc., assim como os riscos internos, tais
como dificuldades de co-financiamento ou mecanismos financeiros com falhas
(ver também acima)

3. Riscos operacionais — por exemplo, os riscos relacionados com o desenho
complexo do projecto, trabalhar num ambiente novo, a gestao ineficaz,
negligéncia profissional, erros/incompeténcias humanas, a seguranga ficar
comprometida, infraestrutura insuficiente, monitorizacio e avalia¢do de pouca
qualidade, ou demoras na execugao do projecto.

4. Riscos organizacionais — por exemplo, como resultado de disposi¢des
institucionais ou de implementagao, capacidades dos parceiros etc.

5. Riscos politicos — por exemplo, através de mudancas no governo e
compromisso, vontade politica (governacdo), corrupcio, instabilidade politica,
opinido publica/interven¢io dos media adversas...

6. Riscos regulamentares — por exemplo, como resultado de regulamentos e
politicas novos ou inesperados

7. Riscos estratégicos — por exemplo, quando os parceiros falham com os seus

COMPromissos

Outros riscos que ndo se enquadram nas categorias acima podem incluir eventos

como a caga furtiva, invasdes, a pressdo populacional, pobreza, etc.

Mais dicas:

* Certifique-se de que seja claro o que se espera que cumpra, e certifique-se que tem
a capacidade de o fazer, além de conseguir fornecer as provas de cumprimento
das exigéncias estabelecidas pelo doador, e entregar os relatdrios do projecto
pedidos dentro do prazo estipulado

* Quais sdo os prazos? Por exemplo, os prazos para entrega dos relatérios precisam
de ser realistas e considerar as complexidades das operaces (por exemplo,
geralmente quantos mais locais e pessoas estiverem envolvidos, mais tempo ¢é
necessdrio). Pode precisar de juntar relatérios de diferentes grupos, o que pode

levar uma quantidade considergvel de tempo para finalizar

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Figura 12: Plano de Implementacao do Projecto
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* Inclua tempo suficiente tanto para a fase de arranque como para a estratégia de Figura 13: Grafico de Gantt
finaliza¢do do seu projecto
* Faca um plano de contingéncia (com um or¢amento associado) no caso de vocé

precisar de reverter a um “plano B”

1.9 Planos de implementacao, etapas e graficos de Gantt

Plano de implementacao

Com base nas actividades descritas na sua estrutura légica, pode desenvolver o seu
“plano operativo” ou o Plano de Implementagdo do Projecto (também conhecido
como PIP). Pode fazer isto antes ou depois de desenvolver o seu or¢amento: o
seu or¢amento pode contribuir na elabora¢do do PIP, ou o contrdrio. No entanto,
¢ geralmente muito mais fdcil de fazer o orcamento se jé concebeu o plano de
implementacdo e o gréfico de Gantt.

Um PIP pode ser um documento de 60 pdginas, mas também pode estar na forma
de um dnico quadro. Neste dltimo caso, o quadro deve incluir uma coluna para as
suas actividades (derivado do seu quadro l6gico); uma coluna para os principais
marcos do seu projecto (ver pdgina 40); uma cronologia (na forma de um grafico de
Gantt, consulte a pdgina 41); uma coluna com o nome de que tem a responsabilidade
pela actividade dentro da sua organizagio/equipa do projecto; e algumas colunas
com as rubricas necessdrias (custos de pessoal/materiais/execucdo [ou: pessoal/
desloca¢bes/equipamentos/administracdo, ou quaisquer outras rubricas orcamentais
relevantes]); estes vém do seu or¢amento — ou contribuem para este, dependendo do
que fizer primeiro, o PIP ou o orcamento). A Figura 12 (na pdgina seguinte) mostra
um exemplo de um “plano de operac¢do”, ou um PIP simples.

Marcos do Projecto
Dentro do seu PIP, um marco do projecto representa a conclusao de um determinado
conjunto de actividades, um “médulo de trabalho” ou uma fase, tipicamente marcado
por um evento-chave, tal como a assinatura de um acordo, a apresenta¢do de um
u u a i uma nova . ido, u a
documento, ou o estabelecimento de uma nova OBC. Neste sentido, um marco
significa “distdncia percorrida” (as principais fases de um projecto).
Como j4 foi dito antes, um marco significa um evento chave no projecto; ndo
deveria ser utilizado para fazer referéncia a tarefas ou processos intermédios, mesmo
quando estes sdo criticos para o resultado do projecto. Enquanto nio houver nenhum

numero “correcto” de marcos ou intervalos de tempo entre eles, eles perdem o seu
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valor como pontos de comunicagio quando hd demasiados ou poucos. Devem haver
muito menos marcos do que actividades, mas devem haver marcos suficientes para
permitir avaliar se o projecto estd a decorrer como planeadas entre os principais

intervalos.

Gréafico de Gantt

Um grifico de Gantt ¢ um tipo de gréfico de barras muito conhecido que ilustra
um cronograma do projecto. O grdfico mostra as datas de inicio e finalizacdo das
actividades dentro de um projecto, por isso ¢ basicamente um “resumo” do PIP.
Mais uma vez, este é feito com base nas actividades tais como estao definidas no
quadro l6gico. Muitos doadores pedem um gréfico de Gantt nos seus formuldrios

de candidatura (em vez de um PIP completo). Veja a Figura 13 para ver um exemplo.

1.10 Monitorizacao e avaliacao

Estabelecer um plano de monitorizag¢io e avalia¢do robusto e pratico ¢ um componente
critico do planeamento do seu projecto. O plano ird ajudar a determinar se sdo
necessdrios ajustes durante o decorrer do projecto. A monitoriza¢do e a avalia¢do
como um processo ajudam a medir o progresso e podem criar um ciclo de retro-
alimentagdo interna, que pode ajudar a evitar falhas e a maximizar o potencial de

Sucesso.

Definicoes de monitorizacao e avaliacao

Muitas pessoas usam os termos “monitoriza¢do” e “avalia¢do” de forma indiferente,
mas na verdade sdo conceitos diferentes, embora sejam combinados para formar o
processo de monitoriza¢do e avaliagdo. A monitoriza¢do ¢ o processo de recolha de
informacdes para determinar o progresso do projecto. Os indicadores (IOVs - ver
Seccdo 1.6) sdo os factores que sdo medidos durante a monitoriza¢do. A avalia¢do é o
processo adaptativo que segue a monitoriza¢do e que pergunta: “O que vamos fazer

sobre nossa compreensao actual de progresso?”

Em muitos casos, os doadores irdo pedirlhe que indique no formuldrio de
candidatura como pretende monitorizar e avaliar (“M&A”) o seu projecto. Ao oferecer
financiamento, estes naturalmente que vao esperar ser informados sobre o progresso
do seu projecto e geralmente esperam uma avaliagdo completa (as vezes feita por

avaliadores “externos” independentes) uma vez que o projecto esteja completo. No
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entanto, a monitorizacao e a avalia¢do a nivel de projecto nao é algo que deve ser feito
apenas no final de um projecto. Deve ser feito durante todo o periodo de execu¢do
do projecto, para que todos os problemas possam ser identificados antecipadamente
e as deficiéncias corrigidas. De forma mais eficaz, a monitorizacdo e a avalia¢do
remetem para objectivos estabelecidos na fase de planeamento. E por isso importante
investir tempo e recursos na definicdo de como vai medir o sucesso do projecto
logo no inicio do projecto e criar um plano para o processo de monitorizacio e
avaliacdo. Os indicadores devem ser definidos e incluidos nos processos de desenho
e implementagdo, de forma a que as informagdes relevantes possam ser recolhidas
enquanto o projecto avanga.

Pode usar os indicadores (IOV) e seus Meios de Verificagdo (MdVs) que desen-
volveu no seu quadro légico como base para o seu plano de M&A (ver 1.6). Os seus
marcos (ver 1.9) também sdo bons pontos de referéncia para medir o progresso do

projecto.

DICA: Durante a fase de implementacdo do projecto, vocé pode usar as

reunioes de equipa do projecto, reunioes do Comité de Direcdo e quaisquer

outras reunioes com as partes interessadas para rever os objectivos do projecto

e o seu progresso em relacdo ao ponto de partida, utilizando os indicadores

que vocé desenvolveu no seu quadro logico.

Sec¢ao 1: Desenvolvimento do projecto
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Seccdo 2
Seleccao de doadores, preparacao
e apresentacao de candidaturas

Principios gerais da seleccao de doadores, preparacao e apresentacao

de candidaturas

Assegurar que ¢ claro o que esta a vender

Confirmar que o projecto ou programa se ajusta as prioridades operacionais
actuais da organizacio

Assegurar que o projecto ou programa corresponde aos critérios do doador
Apresentar o projecto ou programa e o seu or¢camento de forma profissional,
demonstrando que tem a capacidade de entrega a que se compromete com o
projecto proposto

Seguir o formato de candidatura e os procedimentos exigidos pelos doadores
Assegurar que a proposta chega ao doador a tempo! (Use uma lista de

verificacdo)

2.1 O que esta a vender e o que precisa?

Antes de comegar a procurar financiamento, precisa de fazer as seguintes perguntas

a sl mesmo:

Este projecto corresponde a missio da sua organizagio? E uma das suas
principais prioridades para financiamento? (se ndo, vale mesmo a pena fazer isto?)
Para que ¢ preciso o financiamento? (trabalho em curso, novos trabalhos,
infraestruturas...)

Para onde ¢ que ¢ necessdrio? (Pafs, drea, local...)
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* Quando ¢ que vai ser necessdrio? (Imediatamente, daqui a seis meses, em dois
anos ...)

* Quem precisa dele? (pessoal da ONG, comunidades locais, outros...)

* Quanto ¢é que ¢ necessdrio? (ou seja qual é o valor integral do projecto?)

* Quem serd responsdvel? (quem vai liderar a busca de financiamento — nio tem de

ser necessariamente a pessoa que implementa o projecto)

Se jd fez uma andlise de partes interessadas, uma andlise de problemas e desenvolveu
um quadro légico onde incluiu os objectivos do projecto, os resultados desejados e as
actividades, entdo tem jd o conceito do projecto bem desenvolvido e saberd responder
a maioria das questdes listadas acima.

O passo seguinte ¢ identificar potenciais doadores que sejam adequados e adaptar

o conceito do projecto ao formato exigido por esses doadores.

2.2 Como encontrar doadores

Esta sec¢do fornece uma visdo geral das diferentes ferramentas que estdo disponiveis
para ajudar a encontrar doadores. Mais informagdes sobre diretérios de doadores,
websites especificos e outros recursos estdo disponiveis na sec¢do de “Recursos”

localizada no final deste guia.

As cinco formas principais de encontrar doadores adequados sdo:
* Doadores actuais e passados da sua organiza¢do

* Directdrios de doadores

* A Internet

* Relatdrios anuais de outras organizagdes

+ Contactos informais/redes (incluindo redes sociais)

Doadores actuais e ex-doadores

Um bom ponto de partida é fazer uma lista dos doadores actuais e dos ex-doadores da
sua organizag¢do. Os doadores actuais, dependendo da sua disponibilidade financeira,
sdo uma boa aposta para comegar, pois a organiza¢io jd terd construido uma boa
relagdo de trabalho e confianca com eles. Por vezes, os ex-doadores terdo simplesmente
desaparecido do radar pela simples razdo de que o pessoal da organizacdo estd
demasiado ocupado para abordd-los de novo. Como tal, serd util revisitar essa lista

e determinar se ainda vale a pena tentar uma nova aproximagcao a algum deles. Em
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alguns casos, esses doadores jd ndo serdo adequados, mas, naturalmente, em muitos
casos ainda o serdo. Veja também a sec¢do sobre estratégias e planos de angariagio

de fundos na Seccio 4.

Directérios de Doadores

H4 uma série de diretérios muito uteis que listam as organiza¢des que concedem
financiamento ao sector sem fins lucrativos e fornecem detalhes como o contacto
do doador, informagdes sobre o tipo de trabalho que apoiam, restri¢des geogréficas
ou de outro tipo, detalhes sobre o processo de candidatura (incluindo os prazos de
apresenta¢do de propostas), a quantia disponivel, entre outros tipos de informacao
uteis. Facilitam por isso uma sele¢do preliminar de potenciais doadores. No entanto,
uma vez identificado um doador, poderd ser necessdrio fazer uma pesquisa mais
aprofundada sobre financiamento que ofereceu no passado, ou outros detalhes que
ndo tenha encontrado no directério, visitando o site do doador ou usando um motor
de busca na internet.

Alguns directdrios de doadores sdo muito gerais, enquanto que outros sio mais
especificos. Idealmente, quanto mais corresponder com os objectivos do potencial
doador, melhor. Por exemplo, se comprar um guia que liste todas as institui¢des de
financiamento americanas, mas a maioria das institui¢des listadas apenas financia
institui¢coes de caridade baseadas na América do Norte e a organizacdo estiver
estabelecida em Africa, estard a investir num directério que s6 terd 5% de utilidade

para si. Os diretdrios estdo frequentemente disponiveis em CD e papel.

A Internet

Virios websites fornecem uma variedade de recursos para os que buscam financia-
mento. Os sites da “Chapel & York” e o de “Directory of Social Change” (ambos
baseados no Reino Unido), e o Foundation Centre (baseado nos Estados Unidos), sdo
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alguns dos mais uteis. Estes websites oferecem diretérios on-line de doadores, vendem
uma vasta gama de publica¢des sobre técnicas de angariacdo de fundos, gestdo de
ONGs. Oferecem também cursos de angaria¢do de fundos e semindrios, assim
como dicas sobre angaria¢do de fundos e, em alguns casos, exemplos de modelos
de propostas e outros recursos, de forma gratuita. Outros fornecem um servico de
subscri¢do a uma lista de correio electrénico, através da qual pode receber listas
didrias ou mensais de oportunidades de financiamento vindas de uma variedade de
doadores.

E ficil perderse na internet ao navegar por websites onde a informacio sobre
doadores e oportunidades de financiamento nao sao filtradas, mas vale a pena visitar
estes websites de vez em quando. Encontrara alguns dos enderegos na secgdo de

“Recursos” na parte de trds deste guia.

Relatérios anuais de outras organizacoes

De onde obtém a sua concorréncia o financiamento? Que doadores estio a
apoid-]la? A maneira mais fdcil de descobrir é ver os relatérios anuais ou outras
publicacoes produzidas pelos seus concorrentes, uma vez que estes normalmente
listam os seus principais doadores (tanto os institucionais como os individuais); assim
¢ facil pesquisar sobre esses doadores na Internet ou nos diret6rios de doadores acima
discutidos.

Nao se esqueca de consultar os relatérios do sector académico e das ONGs nao
ambientais, pois também podem ser relevantes. Pode também ver planos estratégicos
e relatdrios de entidades do sector empresarial para saber quem ¢ que tém apoiado
nos dltimos tempos e verificar se a sua organiza¢ao ou projecto sao elegiveis para ser

financiados no préximo ano!

Contactos informais e redes — incluindo redes sociais
A maneira mais antiga, mas ainda extremamente vdlida de obter informagdes:
conversar com as pessoas. Falar com os membros da sua organizacdo, amigos
e conhecidos, colegas, concorrentes, familiares — nunca se sabe quem conhece
quem! Este “saber-quem-é-quem” estratégico, aliado a estratégia do “saber-fazer”,
pode ser muito 1til: qualquer pessoa pode ter uma ideia 6ptima, ou conhecer alguém
que pode ajudar.

Deixe a timidez de lado e pega aos seus apoiantes para pedir a amigos e

colegas para eles também apoiarem a sua organizacdo. Pega aos seus doadores que
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os apresentem a outros doadores. Utilize outras redes — como clubes desportivos,
gindsios, centros comunitdrios ou recreativos, associa¢des, a igreja, sem também
esquecer o Facebook®, o Twitter®, o YouTube® entre outras redes sociais para

divulgar informacio e ver a quem despertou o interesse.

2.3 Tipos de doadores

Além de terem diferentes critérios e quantidades distintas de fundos, os doadores
também tém diferentes formas de trabalhar, assim como expectativas em rela¢do
ao processo de candidatura, requisitos de co-financiamento, exigéncias sobre os
relatdrios e flexibilidade.

Pode acontecer que, embora oferecam donativos muito grandes, alguns doadores
exijam um co-financiamento considerdvel, pecam relatérios técnicos e financeiros
rigorosos, e demorem a libertar os fundos. Se o fluxo de caixa e outras restri¢des do
projecto nio tiverem sido cuidadosamente planeados, tais exigéncias dos doadores
podem causar sérios problemas ao projecto ou até a prépria organizagdo. Deve,
portanto, ndo sé ter a certeza que o projecto interessa a um certo tipo de doador, mas
também reflectir se de facto serd 1til receber financiamento deste doador especifico se

os seus termos e condi¢des possam pdr o projecto ou a organiza¢do em desvantagem.

Doadores bilaterais

“Bilateral” significa “afectar reciprocamente duas nag¢des ou partidos”. Em relagdo
a angaria¢do de fundos, os dadores bilaterais sdo governos nacionais com sistemas
de financiamento (como no Reino Unido com o Department for International
Development (DfID) ou a Iniciativa Darwin) que podem ser acedidos por outros,
como ONGs nacionais e internacionais e outras instituicdes sem fins lucrativos. £
uma relac¢do reciproca entre o organismo financiador do governo e a organiza¢io

implementadora.
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Figura 14: Tipos de doadores

Tipo de doador

Governos (bilaterais

ou multilaterais).
Exemplos: bilaterais —
Danida, Sida, Finnida,
Norad, JICA, DfID

e Iniciativa Darwin;
multilaterais — EC, GEF,
UNDP, Banco Africano
de Desenvolvimento...

Vantagens

e Disponibilizam grandes
quantidades de fundos

e Podem ser Uteis em temas

relacionados com legislagao

e afins

Possibilidade de aumentar

o0 impacto do projecto se

este for compativel com as

prioridades do governo

0 pessoal é profissional e

entende a problematica que

tenta abordar

Desvantagens

e Tendem a ter um processo de
candidatura longo e complexo
burocraticamente, normalmente
dividido em duas fases

e O pagamento pode ser feito com
atrasos e pode exigir um nivel de
co-financiamento elevado

® Pouca flexibilidade

e Por vezes exigem relatérios
dispendiosos e extremamente
complexos

Grandes fundacoes,

por exemplo: Arcadia
Foundation, MacArthur
Foundation, JRS
Biodiversity Foundation,
Critical Ecosystem
Partnership Fund

® Disponibilizam grandes
quantidades de fundos
O pessoal é profissional e
entende a problematica que
tenta abordar
® Documentam bem os
requisitos de candidatura
e as condicdes de
financiamento

e Os processos de candidatura
podem ser demorados

e A candidatura em si, e os relatérios
de projecto exigidos podem ser
complicados

e As prioridades de financiamento
podem ser resultado de escolhas ou
preferéncias pessoais de membros
da direcdo e podem assim mudar
facilmente

Pequenas fundagdes/
subvengdes, por
exemplo: Disney
Worldwide Conservation
Fund; Sound Approach;
pequenas subvenc¢des
de outras ONGs (NC-
IUCN, WCS), GEF

SGP, AEWA, Ramsar,
Embassy Funds,

Rotary Club...

® Por vezes permitem uma
abordagem ou compromisso
mais pessoal a organizagao

e O processo de candidatura
tende a ser mais facil/flexivel

e S3o mais flexiveis no que
financiam

® O pessoal nem sempre é tao
profissional como o de institui¢coes
maiores

® Podem néao disponibilizar tantos
fundos

® A candidatura e os relatérios
de projecto podem ser tao
complicados como os exigidos
pelas instituicdes maiores

e As prioridades de financiamento
podem mudar rapidamente

Fundagdes de grandes
empresas, por exemplo:
Ford, Mitsubishi,
Toyota, Shell, Exxon...
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* Normalmente tém muito
financiamento disponivel

e Tém uma grande equipa de
profissionais

e Claros sobre o que desejam
da colaboragao

e As prioridades de financiamento
podem mudar rapidamente

e Muitas vezes sensiveis para com
projectos ou acgdes que possam
afastar as partes interessadas da
empresa

e Os contratos podem ser complexos

e Esperam receber muita atencéo e
promogdo de imagem em troca do
financiamento

e Tera de ter cuidado ao receber
fundos de empresas corporativas,
pois pode afastar algum outro
doador que esteja ou queira
financiar o seu projecto

Doadores multilaterais

“Multilateral” significa “envolvendo ou que da qual fazem parte mais de duas
nag¢des ou entidades”. As agéncias multilaterais s3o organiza¢des que rednem vdrias
partes, como por exemplo, a Comissdo Europeia (que representa os paises da Unido
Europeia), o Banco Africano de Desenvolvimento, as agéncias das Na¢oes Unidas,
como o PNUD e o PNUA, etc.

Trusts e fundacoes
Um fundo de fideicomisso, ou “Trust” financia exclusivamente projectos de fins
caritativos e que promovem o beneficio publico. Uma fundacdo ¢ uma entidade
parecida mas sob um nome diferente. Ambas sdo organizacdes sem fins lucrativos
com estatuto juridico. Existem institui¢des e fundag¢bes de cardcter privado (fundadas
por um individuo ou uma familia - como a Fundag¢do Bill & Melinda Gates), ou
empresarial (como as fundag¢des Mitsubishi e Ford).

Algumas das vantagens e desvantagens de cada uma das categorias de doadores

sdo descritas na Figura 14.

2.4 Fazer corresponder potenciais doadores ao seu projecto
Mantendo em mente o que foi discutido anteriormente, reveja a lista de potenciais
doadores, analisando os critérios destes e decida se estes sdo compativels com o seu

projecto. Para tal, considere o seguinte:

Objectivos, missao e interesses do doador

* Principais objectivos da entidade financiadora

* Temalf(s), foco geogrifico, interesses principais

* Palavras-chave (conservacao da biodiversidade, alivio da pobreza,

desenvolvimento, género, altera¢des climaticas, servigos do ecossistema...)

Tipo e dimensao de projecto que o doador geralmente financia

* Tipos de projecto/actividade financiados

* Tipos de projecto/actividade elegiveis /ndo elegiveis para financiamento
* Tipos de organizagdes elegiveis /ndo legiveis para financiamento

* Duragcéo preferencial do projecto (e intervalos de tempo)

* Montante tipico de financiamento disponivel (e escala deste)

* E oferecido o financiamento total, ou ¢ exigido co-financiamento?
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Procedimento de candidatura definido pelo doador

* Prazo para apresentar candidaturas

* Periodo de decisdo sobre os resultados das candidaturas

* Intervalo de tempo entre a assinatura de contratos e o inicio dos projectos

* Como ¢ feita a decisdo de financiamento do projecto? Onde e por quem?

» H4 algum procedimento de candidatura especial? A candidatura ¢ feita
directamente através de uma proposta completa, ou através de um conceito
inicial, seguido de uma proposta completa?

» Ha formuldrios especiais para apresentar a candidatura? Onde estdo disponiveis?

* E necessdrio entregar uma cépia impressa e/ou eletrénica?

+ H4 alguns requisitos ou restri¢des especiais? (Por exemplo, anexos certificados,
garantias bancdrias, apenas novos projectos, apenas custos incrementais, grandes

exigéncias de relatdrios, etc.)

Outras questoes a serem consideradas sobre os doadores
* O doador tem realmente fundos para disponibilizar?

+ Estd a financiar actualmente a sua organiza¢io ou é um ex-doador?

Se avaliar cada doador potencial usando este conjunto de perguntas em rela¢do ao
seu projecto, é provavel que acabe por excluir alguns deles automaticamente. Isso
pode parecer desanimador, mas na verdade vai pouparlhe tempo que poderia estar
a investir para abordar apenas aqueles doadores
(a) com quem o projecto tem uma boa hipdtese de ser financiado pois os seus
critérios correspondem as suas necessidades, e
(b) com quem nio terd problemas mais tarde se estes decidirem conceder-lhe o
financiamento contra exigéncias pesadas nos relatérios ou necessidades de co-

financiamento surrealistas.

2.5 Antes de comecar a escrever uma proposta

Entre em contacto com o doador

Uma vez feita uma lista de potenciais doadores para o seu projecto, a préxima etapa é
entrar em contato com cada um (se possivel) para apresentar a sua ideia de projecto, e
mais importante, tentar saber exactamente o que estdo a procura (objectivos, missoes,
preocupagdes), bem como detalhes prdticos sobre o formato da proposta e prazos

para apresentacdo de candidaturas. Essas informacdes jd deveriam ter sido reunidas
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durante a pesquisa acima sugerida, mas ¢ sempre bom verificar com um membro
do pessoal da entidade doadora se estes terdo informacdes adicionais que ndo foram
publicadas no website ou ndo estdo publicadas nas suas directrizes. Encontrard mais

informacdes sobre contatar os doadores na Sec¢do 3 deste guia.

Certifique-se que inclui uma equipa forte na candidatura

Escrever boas propostas de financiamento exige um trabalho em equipa, que inclui

normalmente:

* Pessoal do programa com conhecimentos técnicos — que devem ter um bom
entendimento das necessidades prdticas e dos antecedentes técnicos do projecto

* Pessoal financeiro e contratado com competéncias em or¢amentos, estruturagao
financeira e questdes legais

* Angariadores de fundos com conhecimento detalhado sobre doadores, e

experiéncia em criar “pacotes de projectos” e venda de projectos.

Idealmente, uma vez identificado o doador para um projecto especifico, a equipa de
pessoas responséavel pela candidatura deve reunir-se (mesmo que seja por e-mail ou

Skype®) e decidir quem estd a fazer o qué e quando.

Se tiver de trabalhar com equipas de pessoas a distincia, via telefone, e-mail ou Skype®,
torna-se ainda mais importante obter um acordo explicito sobre quem é responsdvel
pelo qué e garantir que serdo tomados em conta quaisquer feriados nacionais ou
religiosos que poderdo afetar o plano de trabalho.

Tenha também em conta os diferentes fusos hordrios para que, se estiverem a
trabalhar dentro de um prazo apertado, possam tornd-los uma vantagem: um membro
da equipa pode estar a trabalhar na proposta numa parte do mundo, enquanto outro
membro estd a dormir, o que na verdade significa que pode ganhar 16 ou mesmo 24

horas de trabalho dentro de qualquer dia da semana, pelo menos em teoria!
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DICA: Se uma candidatura exige que os individuos lhe dediquem uma grande

parte do seu tempo e dentro de um prazo especifico, vale a pena informar

os seus superiores do nivel de compromisso necessdrio, para evitar que estes

fiquem sobrecarregados.

Perguntas criticas antes se atirar a candidatura!

* A sua organizagido ¢ a que estd melhor colocada para realizar este projecto?
O projecto é o de maior prioridade comparando com os outros compromissos da
organizacao?

* Disp&e dos recursos humanos necessdrios para preparar a proposta? Consegue
gerir o projecto de acordo com as exigéncias do doador?

* Antes de comegar — os prazos para a preparac¢do da proposta sao vidveis?

* O doador dispde de financiamento?

+ Existe alguma outra pessoa dentro da sua organiza¢do/institui¢des colaboradoras
a enviar propostas a este doador? Em caso afirmativo, contactou essa pessoa para
saber se as vossas candidaturas sdo complementares e ndo competem ou duplicam

os esforcos entre si?

2.6 Escrever o pedido de financiamento

Desenvolva seu préprio enredo

E boa prética escrever o seu “enredo” antes de procurar quaisquer doadores, pois

assim assegurard que se manterd fiel ao conceito do seu projecto quando completar o

formuldrio de candidatura do doador (que nem sempre estd numa sequéncia ldgica,

ou que pode levd-lo numa direcdo diferente aquela que queria dar inicialmente).
Um enredo, ou conceito, ndo precisa de ser longo, bastam apenas uma ou duas

péginas. Deve incluir (no minimo):

* A justificacdo/antecedentes do projecto (por que é importante)

* O problema que pretende abordar

* As solugdes que estd a oferecer (o objectivo geral, o especifico e os resultados)

*+ O processo de como o vai fazer (actividades)

* Quanto precisa para o fazer (or¢amento)

A maioria desta informagdo vem diretamente do seu quadro 16gico. Deste modo, se jd
o fez, de preferéncia a partir de uma drvore de problemas, e em estreita colabora¢io

com as partes interessadas, este conceito serd uma traducio fdcil da primeira coluna
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do seu quadro légico. Se ainda nio fez nada disso, mas tem uma ideia de projecto e
um doador em mente, ¢ uma boa ideia escrever um quadro 16gico bdsico antes de
comecar a preencher o modelo de proposta. O quadro 16gico ajudard a concentrar-se

no projecto e servird de guia durante o processo de elaboracio da proposta.

DICA: E recomendado desenvolver um quadro légico para cada uma das

propostas que escrever (excepto para projectos muito pequenos) — mesmo se um

doador ndo o exigir!

A quem se destina a proposta?
O objectivo de uma proposta de projecto ¢ persuadir o doador a financiar o
projecto. Terd que descrever o seu projecto e demonstrar ao doador que a sua
organizacao sabe quais sdo os problemas e que tem os conhecimentos e a experiéncia
para os enfrentar.

A chave para o sucesso é vender uma visio de como seu projecto ird melhorar a
situagdo identificada, mostrando ao mesmo tempo como este ird corresponder com
a missdo do doador. Para conseguir fazer isso de forma eficaz, precisa de ter em

consideragio para quem estd a escrever a proposta.

Ha dois niveis a que esta pergunta pode ser respondida:

* “Quem” significando: que tipo de agéncia de financiamento tem em
mente? Como temos visto, ¢ provdvel que uma proposta a uma fundagio
bilateral seja apresentada de forma muito distinta a uma apresentada a uma
pequena fundagdo familiar.

* “Quem” significando: que tipo de pessoa é mais provdvel que leia a proposta?

Normalmente existem dois tipos das pessoas que irdo ler sua proposta:

* Um perito técnico que avaliard a viabilidade técnica da proposta e que fard um
relatério com essa avaliagdo a pessoa responsdvel por tomar a decisdo (decisor).

* Esta pessoa que tomard a decisdo final sobre a proposta (muitas vezes essa
pessoa pode ser um membro fundador, o presidente ou o diretor da agéncia de

financiamento)

Isso significa que sua proposta tem de ser persuasiva, bem como tecnicamente

detalhada e correcta.
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2.7 A estrutura da proposta

Pode tomar vérias abordagens para construir uma proposta. Muitos doadores tém

os seus proprios modelos de proposta e, infelizmente, todos eles sdo diferentes. No

entanto, como base, deve tentar garantir que as seguintes dreas nao sé serao incluidas

na sua proposta, como devem formar o cerne de qualquer proposta:

* Um indice para localizar facilmente cada sec¢do

* Um resumo para que o representante do doador saiba o que esperar em termos
gerais

* A seccdo principal, estruturada com base no contexto, a pertinéncia, os objectivos
e os métodos — ver abaixo

* A conclusdo e um resumo do or¢amento

* Anexos para fornecer detalhes necessdrios, como uma referéncia bibliogréfica

para apoiar os factos apresentados

A sec¢do principal da proposta é onde descreve o projecto, e deve ser baseada no
quadro légico e no enredo que jd apresentou. Outra forma de estruturar e apresentar
esta seccdo ¢ em formato “CROP”, que significa:

+ Contexto

* Relevincia

+ Objectivos

* Processo

Contexto

Justificacao — qual é a importancia do projecto?

* Qual ¢ a importincia e o estado actual da espécie/habitat/questdo em causa (no
contexto regional/nacional/internacional)? Quais as suas tendéncias e taxas de
mudanca actuais?

* Quais sdo as causas dessas tendéncias e qudo certo estd desta relacdo causal?

Antecedentes — como chegou a este projecto?

* O que ¢ que jd foi feito até agora, por si ou por outros, para resolver este
problema?

* Que outros grupos ou individuos tém envolvimento ou interesse nesta questao ou
poderio ser afectados pelo projecto que propde?

* Por ¢ que este novo projecto ¢ importante? Tem uma maior significdncia ou uma

aplicabilidade mais ampla?
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* Pode localizar o projecto no contexto local, regional e, se for caso disso,
internacional? O doador estard interessado em saber se o projecto tem

implica¢Ges a essas diferentes escalas.

Relevéncia

Porqué a sua organizacao?

* Qual ¢ a sua experiéncia anterior neste assunto? Quao realista é que consiga levar
o projecto a termo? Use a andlise FOFA para analisar isto.

* Por que ¢ que quer fazer o projecto? Qual ¢ o seu interesse especifico no assunto?

Porqué eles?

+ Como ¢ que a suas propostas se relacionam com os critérios e interesses de
financiamento dos doadores? Estd convencido de que seu projecto reune todos os
requisitos?

* Tem a certeza de que pode dizer ao potencial financiador o que este quer ouvir
(incluindo todas as “palavras-chave” certas)? Certifique-se de que o doador nio

precisa dizer: “E entdo?”

Objectivos
O que deseja alcancar?
* Quais sdo os objectivos geral e especificos do projecto? O que este projecto se

propoe a alcangar e quais sdo os seus impactos a longo prazo?

Para quem é que o esta a fazer?

* Quem sdo os principais beneficidrios?

Processo

0 que é que vai fazer?

* Quais serdo os resultados? O que serd diferente quando o projecto estiver
concluido?

* Que actividades propde realizar? Como ¢ que essas a¢des influenciardo o(s)

problema(s) que identificou?

Como é que serao cobertos os gastos?

* Quanto vai custar? Tem certeza de que seu orgamento inclui todos os custos reais?
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* O projecto ¢ prético e vidvel dentro dos recursos que propoe?

* Se forem necessdrios fundos de contrapartida, de onde virdo estes? Eles estdo
assegurados?

* O que fard se o doador/agéncia de financiamento acabar por nio financiar o

projecto?

Como vai gerir o projecto?

+ Como propde gerir o projecto? Tem certeza de que ¢ vidvel?

* Quais sdo os prazos do projecto? (Adicione o gréfico de Gantt)

+ Como propde avaliar o seu progresso? Quais sdo os marcos, os indicadores e os
Meios de Verificagao?

+ Como vai cumprir os requisitos do doador (incluindo agradecimentos, perfil
publicitdrio, relatérios e controlo financeiro)?

* Como saberd quando terminar o projecto? Fard uma auto-avaliacdo ou serd feita

uma avalia¢do independente?

Entao e depois? Sustentabilidade a longo prazo

* Serdo os resultados aplicaveis noutras situa¢oes, ou o seu valor contribuir para
terceiros? Haverd algum efeito multiplicador?

* Qual serd o futuro do projecto? Serd necessdrio darlhe continuidade apés o final
do periodo de financiamento proposto?

* Se ndo, como serd mantido o seu impacto com o decorrer do tempo?

* Se for necessdrio continuar o projecto, como serd entdo gerido e financiado?
Por quem?

» Tem uma estratégia vidvel de conclusido/entrega dos resultados?

* Quais sdo os principais riscos e pressupostos deste projecto?

A quantidade de detalhes fornecidos nesta seccdo dependerd do nivel de detalhe

exigido pelo doador e quanto espago eles permitem na proposta total.

2.8 Uma proposta tipica

Pode usar como modelo a estrutura de proposta descrita no pardgrafo anterior
(2.7), e exemplificada na Figura 15. Nota: este modelo serve para grandes doadores
institucionais; para pequenos fundos precisard de incluir muito menos informacoes

do que as apresentadas aqui.
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Figura 15: Um modelo de proposta

Capa (com titulo, imagem e logotipos)

Pagina do Titulo
Titulo do projecto, nome da entidade & qual se apresenta a proposta, nome e endereco da sua
organizagao, nome do membro responséavel, data

indice
Resumo

Contexto do projecto apresentado
e Justificagao, importancia do habitat/espécie em questdo, ameagas ou problemas.
* Antecedentes, descricdo da zona do projecto (inclusive um mapa da zona), acg¢des prévias.

Pertinéncia do projecto proposto
® Porque é que lhe interessa o projecto? Que requisitos retine para o completar?
e Qual é sua relagdo com o projecto?

Objectivos do projecto proposto
® Objectivo general e objectivo especifico do projecto.
® Beneficiarios do projecto.

Processo do projecto proposto

® Resultados estimados e actividades propostas.

e Orcamento: por actividade e por tipo de gasto.

e Financiamento: origem do (co)financiamento.

e Estrutura de gestao do projecto (incluido um grafico de Gantt).

* Plano de execucdo do projecto ou gréfico de Gantt.

* Monitorizagao do projecto, sustentabilidade dos seus efeitos e estratégia de finalizagao.
® Riscos e pressupostos.

Conclusades e pressupostos (abreviados)

Anexos (com indice numerado)

® Plano de marketing.

e Quadro légico.

* Mapa(s) da zona do projecto (onde figure a zona proposta para intervengao).

e Fotografias (s se servem para ilustrar questdes em particular).

e Experiéncia pertinente da organizagdo (analise FOFA).

* Pormenores da gestéo do projecto, planificag@o das avaliagdes, etc.

e Cartas de apoio.

* Breves documentos que demonstrem o contexto ou fundamentem o projecto, referéncias
bibliogréficas.

® Abreviaturas e acrénimos usados.

Contra-capa

Sec¢do 2: Selecgdo de doadores, preparagio e apresentacdo de candidaturas
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Figura 16: O que fazer e nao fazer

0 que fazer 0 que nao fazer

Contactar um membro do pessoal da entidade
financiadora (doador) e remeter a proposta a
essa pessoa.

Apresentar a mesma proposta a todos os
doadores.

Usar a investigagao feita sobre o doador para
adaptar a proposta as exigéncias deste e
demonstrar que a sua organizagao entende os
objectivos do doador.

Adaptar o projecto as exigéncias do doador
sacrificando o que considera importante ser
feito.

Tracar planos adequados para que a proposta
nao seja afectada por crises ou falta de tempo.

Inflacionar o orgamento com questdes que nao
sejam pertinentes ao projecto.

Demonstrar que sabe quais sao as outras
organizagdes que trabalham no terreno, que
conhecem o seu trabalho e que compreende

com esse mesmo trabalho.

como o projecto da sua organizagado se relaciona

Ocultar informagao que o doador tem direito de
saber.

Envolver terceiros na edi¢do da proposta.

Enviar demasiada documentagao de forma a
desencorajar a sua leitura.

Ser breve: utilize num méximo 10 péaginas ou
menos, conforme a vontade do doador.

Assumir que o doador conhece a sua
organizagao e o seu trabalho.

Provar que se preocupa com o projecto:
demonstre paixdo e compromisso.

Usar termos de uso “interno” da sua
organizacdo. Pode acontecer que os seus
membros nao tenham presente que quem nao
conhece a organizagao (inclusive o doador)
desconhece as abreviaturas que sao usadas
no dia a dia.

Aborde cada doador de forma adequada:
uma entidade financiadora mais pequena nao
precisara de uma apresentagao tdo técnica

bilateral.

como a que pode ser exigida por um organismo

Permitir que se conte uma histéria com o

projecto, mas ndo de forma demasiado emotiva.

No entanto, se esta habituado a escrever de

calor na sua proposta.

forma fria e cientifica, ponha um pouco de cor e

2.9 0 que fazer e nao fazer — dicas de formatacao e escrita

A Figura 16 dd algumas dicas sobre o que fazer e nio fazer para ter em mente ao
escrever propostas de financiamento. Escreva de forma concisa, clara e simples e
faca a sua proposta parecer legivel. Encontrard mais algumas dicas de escrita e de

formatacdo na Figura 17.
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Figura 17: Conselhos de escrita e formato

Conselhos de escrita Conselhos de formato

Escreva de forma simples e sem terminologia Use titulos e subtitulos de forma coerente.
especifica.

Use frases curtas. Numere as paginas

Sempre que puder, use a voz activa em vez
da passiva. Por exemplo, escreva “pessoal
especialmente capacitado fara a gestao de
todos os cursos” em vez de “todos os cursos
serao geridos por pessoal especialmente
capacitado”.

Assegure-se de que o documento esté paginado
de forma correcta e que os nlimeros da péagina
coincidem com o indice.

Certifique-se que nao tem erros de gramatica
ou ortografia. Peca a alguém para ler e corrigir
a proposta.

Use espagos em branco e margens amplas.

Releia o documento e volte a escrevé-lo se
necessario.

N&o amontoe o texto, use espagamento de
linhas e paragrafos.

N&o exagere. Fundamente o texto apresentado
com factos e referéncias sempre que possivel.

Use um tipo de letra de leitura facil.

Escreva para um leitor sem conhecimentos
técnicos.

Apresente a proposta de forma atractiva. (Se
é possivel, e autorizado pelo doador, inclua
fotografias adequadas e apelativas).

2.10 Apresentacao do orcamento

Tal como acontece com tudo deste guia, ndo hd nenhum modelo Unico para o
or¢amento, embora existam alguns principios gerais que devem ajudd-lo a apresenta-
lo. O capitulo 1.7 abordou alguns dos principios que precisa considerar quando estd a
elaborar um or¢amento. Também chamou a aten¢do de que é comum serem precisos
dois or¢amentos separados — o or¢amento interno que serd utilizado para garantir
que todos os custos do projecto e despesas gerais administrativas estejam controlados
e o orcamento externo do doador, que demonstra de que forma o or¢amento estd a
financiar as actividades e os resultados incluidos na proposta, usando os modelos e
directrizes impostos pelo doador.

Quando um doador analisa um or¢amento, este deve destacar as actividades e
resultados positivos que os fundos apoiardo, e ndo os custos de escritdrio, de pessoal,
ou despesas administrativas. Cada doador ¢ suficientemente realista para saber que
¢ essencial cobrir estes custos de apoio ao projecto , mas ndo querem sentir que estao
a financiar apenas gastos administrativos e saldrios. Os orcamentos simples abaixo

exemplificados demonstram duas abordagens distintas, mas ambas aceitdveis pois
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mostram claramente ao doador o que eles estdo a conseguir alcan¢ar com o seu
dinheiro.

Na Figura 18, todos os saldrios e despesas gerais foram ocultados e sdo descritos,
em vez disso, como actividades e produtos. Obviamente os custos administrativas e
de pessoal estardo associados a cada uma dessas actividades, mas o orcamento foca no
que serd feito. Na Figura 19, os custos de apoio (despesas gerais e despesas da gestdo
do projecto) e gastos de capital sdo apresentados separadamente, mas o or¢gamento
ainda assim foca mais nas actividades e em produtos em vez de nos processos através

dos quais estes vao ser realizados.

2.11 Lista de verificacao da proposta
A lista a seguir pode ser usada para ajudar a verificar se incluiu tudo o que é necessdrio

na proposta e que terd a certeza de que esta chegarad ao seu destino.

A proposta de financiamento

* Respondeu a todas as perguntas feitas pelo doador de forma correcta?

* Manteve o nimero de pdginas/formato pedido pelo doador?

* As ameacas actuais, a l6gica do projecto, a meta do projecto, as partes
interessadas, a metodologia, os resultados e a estratégia de conclusdo do projecto,
estdo todas claras?

* Existe uma data de inicio e uma data de finaliza¢io claras para o projecto?

* Verificou se o or¢amento estd claro e as contas estdo todas bem feitas?

* As questdes de co-financiamento sao claras (o que foi garantido/necessdrio, etc.)?

* Demonstrou que este projecto respeita os critérios dos doadores?

* E claro para o doador com quem este pode entrar em contato se quiser discutir a

proposta com a sua organizagao?

Documentos comprovativos
* Entregou todos 0s documentos comprovativos do projecto?

* Eles dao realmente veracidade a sua proposta?
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* Estdo no formato solicitado pelo doador?
* Incluiu o ndmero correcto de duplicados, se solicitado?

* Ficou com uma cépia da proposta completa e dos documentos comprovativos?

Figura 18

Custos das actividades e resultados (em euros) Botswana RDC
Investigacdo documental €8,500 €8,000
Elaboragdo do plano de ac¢éo inicial para 3 anos €8,000 €8,000
Fase de investigacdo inicial €34,500 €26,000
Monitorizagé@o do impacto da gestdo experimental €92,000 €56,000
Campanhas e educagao comunitérias €26,000 €12,500
Capacitacdo e a nivel nacional €27,500 €26,000
Consulta e publicagdo de um plano de accéo de 5 anos €8,000 €8,000
Intercambio de pessoal para disseminagdo e promogao de boas €9,500 €6,500
préaticas

Sub-Total €214,000 €151,000
Total €365,000

Figura 19

Custo das actividades (segundo estao numeradas; incluindo os gastos de pessoal)

Elaboragdo do dossié sobre a protecéo proviséria das zonas humidas €9,250
Estudos com as comunidades de modo a determinar fronteiras, zonas e usos €56,757
Consultas com a comunidade a fim de consolidar o apoio local €92,644
Avaliacdo do impacto social e ambiental €28,410
Desenvolvimento de responsabilidades de gestdo e termos de referéncia €20,245
Capacitacao local e estabelecimento do grupo local de conservacao junto €99,179
da autoridade correspondente

Novos projectos que gerem recursos €53,933
Fortalecer a ONG: capacitagdo, desenvolvimento organizacional e lideranca €69,413
Viagens ao estrangeiro €15,544

Gustos de apoio e de capital

Equipamento €4,901
Gestdo, administragao, monitorizagéo e avaliagdo do projecto €45,028
Total €495,304
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Fazer a proposta chegar ao destino

* Confirmou a morada e o destinatdrio para os quais vai enviar a proposta?

* Avisou o doador de que vai enviar a proposta?

* O doador precisa de uma versdo impressa da proposta? Enviou-a a tempo de esta
chegar ao doador antes do prazo?

* O doador requer o envio da proposta por e-mail? Em caso afirmativo, espere até
receber uma confirmacao do enderego do correio electrénico (jd que pode ter
escrito o endereco errado)

+ Como vai acompanhar o processo de sele¢do uma vez que a proposta tenha

chegado ao doador?

DICA: Existem cinco regras fundamentais que ajudardo a aumentar o seu
sucesso na angariacdo de fundos:
1. Certifique-se de que o seu projecto corresponde aos critérios do doador

. Leia as perguntas/critérios feitas pelo doador

. Responda a estas perguntas/critérios

2
3
4. Verifique o orcamento
5.

Peca a outra pessoa que reveja toda a proposta para assegurar de que
cobriu os pontos acima, que ndo se desviou do contexto e que ndo preencheu

o seu pedido com giria técnica e acronimos

Embora estes pontos pare¢am ridiculamente simples, a realidade é que os doadores
recebem um grande ndmero de pedidos de financiamento para projectos que nao
correspondem aos critérios de selec¢do descritos nas instrugdes, em que o candidato
ndo leu ou respondeu as perguntas feitas e os seus or¢amentos estdo errados. Se
conseguir acertar nestes pontos, é provadvel que tenha vantagem sobre pelo menos 25
por cento das candidaturas que chegam a um determinado doador.

Fazer com que outra pessoa leia toda a proposta antes desta ser enviada para
o doador tem uma enorme vantagem: a visualiza¢do da proposta com um “novo
par de olhos” normalmente resulta na descoberta de erros que lhe escaparam, como
resultado do stress, cansaco ou porque simplesmente chegou a um ponto de saturagao

com a proposta, por ter trabalhado tanto nela.
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Seccao 3
Desenvolver e manter
boas relacoes com os doadores

Esta seccdo explica como deve fazer a abordagem inicial a doadores e como

acompanhar o progresso da sua candidatura uma vez submetida. Dd também

sugestoes sobre como gerir e cultivar o seu relacionamento com o doador apos

o financiamento ter sido aprovado. Realca a importdncia de enviar relatorios
elaborados de forma profissional, manter bons registos e a vender o seu

projecto e organizacdo continuamente aos doadores.

Principios gerais do desenvolvimento e manutencao de bons relacionamentos

com o doador

* Conheca o seu doador e conheca o seu projecto

* Respeite o formato pedido para os relatérios, e apresente-os de forma
profissional e dentro dos prazos

* Mantenha registos rigorosos e actualizados de todos os seus doadores

* Nomeie um “Gestor de Relacionamento com o Doador” para cada doador

* Aproveite qualquer oportunidade para “vender” o seu projecto e organizacio

* Construa e cultive a sua relagdo com o doador para poder pedir-The
financiamento para continua¢do do mesmo projecto, ou para futuros

projectos

3.1. Como abordar os doadores

Desenvolveu um grande projecto, redigiu um conceito de projecto convincente, €
preparou um bom or¢amento que pode ser adaptado as necessidades de doadores
especificos. Identificou potenciais doadores para o projecto, tomando em conta 0s
objectivos destes assim como as prioridades e recursos humanos da sua organizagio.
O préximo passo entdo é abordar os doadores e pedirlhes que considerem financiar

o seu projecto antes de apresentar-lhes uma proposta.

Seccdo 3: Desenvolver e manter boas relagdes com os doadores
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Conheca o seu doador alvo e conheca o seu projecto!

E importante investir tempo e esforco em descobrir tudo o que puder sobre o seu

doador antes de o abordar pela primeira vez. Assim transmitird o profissionalismo

com que lidard com ele mais tarde. Algumas questdes a considerar:

* O doador jd financiou a sua organiza¢do anteriormente? Em caso afirmativo, que
projecto e quando?

* Alguém da sua organizagio tem uma relagao especial com este doador ou
conhecimento interno privilegiados?

* Se este ¢ um doador novo, que organizagdes e projectos financia actualmente?
Muitas vezes, poderd perceber quem estd a financiar a sua “concorréncia”
analisando os seus relatérios anuais, websites e material publicitdrio, ou seja,
qualquer sitio onde a concorréncia reconhega os apoios dos seus financiadores

(ver também a Secg¢do 2.2).

Como explicado anteriormente, certos tipos de doadores tém diferentes processos de
candidatura, requisitos de co-financiamento e de elaboracio de relatérios, e operam de

formas distintas; como tal, serd preciso adoptar abordagens diferentes para cada um.

Abordar doadores: organismos bilaterais e multilaterais

Tanto as organiza¢des bilaterais como as multilaterais obrigam normalmente a

duas fases distintas de candidatura, exigindo em primeiro lugar o envio de um ante-

projecto (ou conceito de projecto) e/ou uma carta de interesse, antes de decidir se
querem uma proposta completa que descreva o seu projecto mais detalhadamente.
E recomendado contactar o doador por telefone e apresentar e discutir a sua
ideia antes de lhe enviar qualquer documento, de modo a obter uma opinido prévia
sobre o seu projecto. Pode ser dificil conseguir contactar o doador directamente, mas

o tempo e esforgo gasto a indagar sobre este e os seus pontos de contacto acaba por

compensar.

* Se pensa contactd-los, ¢ fundamental saber antes com quem, dentro da
organizacdo, precisa de falar. Nem sempre ¢ fdcil encontrar essa pessoa, mas é
fundamental que receba orienta¢des da pessoa certa.

* Também ¢ importante determinar se a sua organiza¢do ou outras organiza¢oes
tém conseguido obter fundos para o tipo de projecto que pretende apresentar.

Se este for o caso, entdo ¢ sensato rever propostas anteriores (se forem recentes e
os critérios de selec¢do ndo tiverem mudado) para ter uma ideia do que se espera

da sua organizagao.
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Abordar doadores: trusts e fundacoes

Ligue aos doadores e transmita as suas ideias, para receber comentdrios uteis
além de poupar tempo. E possivel que digam que nio estdo interessados no
projecto que planeava submeter, mas podem estar interessados noutro. Também
pode saber se as directrizes para a candidatura mudaram recentemente, quando
serd a proxima reunido do Conselho Administrativo, entre outras informacdes
valiosas. Serd também a sua oportunidade de deixar uma boa impressdo e dar

a conhecer a sua organizacdo, assim como o maravilhoso trabalho que esta faz,
para além do projecto que apresenta.

Convoque uma reunido para discutirem o projecto — se tiverem tempo e for vidvel
para ambos, esta ¢ uma excelente forma de apresentar a sua organizagao e o seu
projecto. Nao garante financiamento e pode ser uma perspectiva aterradora para
s, mas vale bem o esfor¢o pois permite dialogar com o doador sobre o objectivo
do projecto, e assim comegar a cultivar uma relagao.

Respeite as directrizes dadas pelo doador! Se estes ndo quiserem ser contactados
por telefone, ndo o faga! Alguns deixam claro que ndo querem conhecer os
candidatos pessoalmente, e nem sequer disponibilizam um nimero de contacto,
impedindo iniciar uma relacdo pessoal. Pode ser frustrante, e o dnico a fazer
neste caso ¢ escrever uma carta de apresentagio e um conceito de projecto
convincentes (ou o que o doador especificar), e pedirlhes que entrem em contacto
com a organiza¢do. Alguns Trusts e fundag¢bes avisam que ndo consideram
candidaturas nao solicitadas; na maioria dos casos, este é de facto o cendrio

e qualquer candidatura que apresente acabard no lixo. Gontudo, para outros,
apenas significa que ndo aceitam candidaturas completas mas que aceitam ser

contactados por telefone, ou receber uma carta de interesse.
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3.2 Como acompanhar o progresso da sua candidatura?

Existem dois tipos de acompanhamento que pode dar ao progresso da sua candida-
tura. O primeiro ¢ quando se pergunta “o que estd a acontecer?”, depois de apresentar
uma proposta e enquanto espera uma resposta. Depois hd o tipo de acompanhamento
que se dd quando a proposta ¢ aceite, que ajuda a construir um bom relacionamento

entre si e o doador uma vez que o financiamento ¢ acordado.

Nao obtive resposta: como lido com esta situacao?

Certifique-se de que o doador recebeu a sua proposta e espere. Seja paciente e espere

durante um periodo de tempo razoavel, seja o tempo de espera indicado pelo doador,

ou cerca de um més ou seis semanas apds a entrega da proposta, para indagar sobre

a resposta do doador. Pode fazé-lo:

¢ Ligando ao representante do doador e perguntando qual a situagdo da sua
candidatura, e quando ¢ expectdvel receber uma resposta; ou

* Perguntando por escrito qual a situa¢io da sua candidatura, e quando ¢

expectavel receber uma resposta

Esses contactos devem ser feitos de forma educada e cordial, adoptando uma postura
persuasiva e nao agressiva. Recorde que o doador nao lhe deve nada; ndo se pode dar
ao luxo de ficar com uma reputagio de ser exigente ou tratar os fundos dos doadores
como um direito seu. Esse tipo de reputagdo fica conhecido rapidamente dentro do
circulo dos doadores e pode limitar o sucesso de candidaturas futuras. A dltima coisa

que quer ¢ ganhar a antipatia ou indiferenca da comunidade de doadores.

A rejeicao da proposta

~ "

Receber um “Nao” ndo significa que tenha chegado ao fim do seu relacionamento

com o doador. Muitas vezes hd bons motivos para um projecto ser rejeitado, e estd no

seu direito de perguntar quais foram. Alguns motivos de rejei¢do possiveis incluem:

* A sua proposta ndo cumpria com os critérios de financiamento do doador

* O doador nio considerou a proposta como sendo uma drea prioritdria (geogréfica
ou temadtica)

* A proposta ndo impressionou, por alguma razio, o representante que fez a
triagem inicial

* O doador ndo tem fundos suficientes disponiveis de momento para apoiar a

proposta
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Se o doador fornecer informacdes sobre as razdes pelas quais rejeitou a proposta, é
importante registar as informag¢es no seu arquivo sobre esse doador; assim qual-
quer outra pessoa que volte a abordar especificamente este doador estard ciente
da situa¢do. Quanto mais detalhes souber sobre as razdes para a rejeigdo, menor
a probabilidade de voltar a cometer o mesmo erro na préxima vez que apresentar
uma candidatura. Ndo se esqueca de fazer os trabalhos de casa: enviar uma proposta
inadequada ¢ uma perda de tempo para todos.

Se o doador rejeitar a candidatura, ¢ essencial que reconheca e aceite a decisdo
por escrito (por carta, ndo e-mail), agradecendo-o pela sua considera¢do. Ao fazer
isto dd a candidatura por finalizada de forma profissional e deixa uma boa impressao
da sua organizacdo, o que poderd facilitar uma abordagem futura com uma proposta

nova. Nunca questione os motivos de rejei¢do na carta enviada.

A aceitagcao da candidatura

Depois de abordar o doador, apresentar-lhe uma proposta brilhante e conseguir que
esta fosse aprovada, resta-lhe dar os parabéns a si mesmo e a toda a equipa envolvida
€ preparar-se para arregagar as mangas ¢ comegar o trabalho!

A partir de agora vai ter de cultivar uma relagio estreita com o doador para que
este, quando for a altura certa, considere a possibilidade de continuar a financiar
este projecto no futuro, ou um novo que apresente. E igualmente importante formar
uma boa base de entendimento com o doador, uma vez que os doadores trabalham
em rede, portanto, se tratar bem o doador e de forma profissional, espere que a
mensagem se espalhe sobre como a sua organiza¢do cumpre com o prometido e ¢é

agraddvel e fdcil de trabalhar.

E agora?

* Agradeca ao doador pela resposta positival Recomendamos que a carta de
agradecimento seja assinada pelo director da organiza¢io e/ou um membro do
pessoal do projecto. Ao aprovar a sua proposta, o doador mostrou que valoriza o
seu trabalho, por isso demonstre também que valoriza o compromisso € o apoio
deste.

* Se o doador nio disponibilizar um modelo de contrato, a sua organizac¢io deve
redigir um contrato breve e simples onde estejam definidas as expectativas
de ambas as partes em relacdo as actividades e requisitos financeiros e de
relatdérios. Observagdo: o contrato nem sempre ¢ necessdrio para donativos

pequenos, ou com fins caritativos em geral.
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* Lembre-se de incluir o doador na sua lista de enderecos electrénicos para que
este receba outras informagdes sobre o seu trabalho, além dos relatérios exigidos,
como newsletters ou comunicados de imprensa. No entanto, para evitar inundar
a caixa de correio electrénico do doador com spam, pergunte-lhe se este ndo se
importa de receber essas informagdes adicionais.

* Mantenha o doador informado de quaisquer acontecimentos excepcionais que
estejam relacionados com o projecto (bons ou maus), além dos relatérios exigidos.

* Convide o doador para outros eventos especiais que considere serem de seu
interesse.

* Convide o doador a visitar o projecto e a conhecer as actividades no terreno para
que este possa apreciar o impacto positivo do seu apoio financeiro.

* Disponibilize-se para reunir-se com representantes do doador e responder a

perguntas, resolver problemas e explicar detalhes.

DICA: Certifique-se de que sabe o que o doador espera obter da sua relacdo

com a sua organizacdo, e proporcione-lhe isso. Desta forma a relacdo doador/

organizacdo torna-se uma verdadeira parceria.

3.3 Relatoérios — o que exigem os doadores

Os relatérios sao fundamentais para manter o doador satisfeito com o projecto. Muitas
vezes, 0s requisitos para apresentacdo de relatdrios estdo incluidos no contrato:
assim que o assinar, anote os prazos de entrega dos relatérios, e caso haja outra
pessoa responsdvel pela sua elaboracdo, alerte-a para estes prazos para assegurar
que o doador ndo tenha de esperar. Defina como serdo recolhidas as informacoes
necessdrias, ou delegue a outros se esta ndo for a sua responsabilidade. Garanta
que toda a documentagio exigida (técnica e financeira) seja mantida até ao prazo

especificado.

Sobre os relatdrios, certifique-se que:

* Sdo enviados a tempo

* S3o enviados para a pessoa certa!

* Sdo de excelente qualidade (peca a outra pessoa para verificar e corrigir o texto,

se necessdrio)
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* Estdo no formato correcto (se especificado) e contém todas as informagdes
necessdrias

* Fornecem mais (ndo menos) informacéo do que a pedida pelos doadores — mas
dentro dos limites do razodvel, pois demasiada informagdo pode ser tdo irritante
como muito pouca

* Peca a opinido ao doador para garantir que o nivel de informagdo dos relatérios
estd satisfatério

* Informe diretamente o doador se alguma coisa correu mal ou se as actividades do
projecto foram alteradas. A maioria entende que as coisas mudam, mas devem ser

sempre informados.

DICA: Se possivel, é sempre melhor informar os doadores de noticias

potencialmente mds através do telefone ou presencialmente em vez de fazé-lo

por escrito.

Ao enviar relatérios de md qualidade corre o risco de prejudicar a sua opor-
tunidade de obter mais fundos do doador (e de outros), ou pior ainda, de que a sua
organizac¢do nunca mais volte a receber financiamento desse doador no futuro. Os
doadores tém boa memorial

Recorde que, ao cumprir com os seus doadores, estd a cultivar uma rela¢do
de trabalho bem-sucedida a longo prazo que, no melhor dos casos, resultard em

beneficios mutuos e mais financiamento para a sua organizagao.

3.4 Registo de informacdes sobre o doador

E fundamental manter bem ordenada e arquivada toda a informagio relativa a um
doador, incluindo pedidos de financiamento, correspondéncia (e-mail, telefone e
papel) e cdpias de relatérios, assim como observagdes sobre os interesses do doador,

or¢amentos, expectativas, membros da dire¢do, prazos, etc.

Mantenha estes registos actualizados e inclua:

* Quaisquer alteragdes nos detalhes de contacto ou na composi¢ao do pessoal

* Qualquer candidatura que tenha sido feita

* Qualquer rejeicdo de proposta que tenha sido recebida

* Quaisquer telefonemas, correspondéncia ou reunides entre o doador e o pessoal

da organizagao
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Pode apoiar-se em programas de sgffware especificamente desenvolvidos para a gestdo
de relacionamentos com os doadores (também conhecido por CRM, pelas suas siglas
em Inglés), tal como o programa Raiser’s Edge® ou o Sales Force Automation®.

Podem parecer complicados, mas precisa de ter a relagdo com o doador bem clara
antes de fazer uma primeira abordagem, pois parecerd muito pouco profissional se der
a entender que desconhece que outro membro da equipa ja abordou o mesmo doador
no inicio do més. Para evitar este potencial problema, bem como manter arquivos
rigorosos sobre o doador, recomenda-se nomear um Gestor de Relacionamento
com o Doador (GRD) - ou seja, uma pessoa dentro da sua organizagdo que gira o

relacionamento desta com determinado doador.

Gestor de Relacionamento com o Doador

E imprescindivel contar com um Gestor de Relacionamento com o Doador (GRD)
na equipa para assegurar que a organizagio aproviete qualquer oportunidade de
financiamento e divulgag¢do que cada doador disponibilize.

Algumas das fun¢des do GRD sdo facilitar a comunica¢do entre o doador e
organizacdo, orientar e facilitar o relacionamento e oferecer apoio a cada doador
especifico. A menos que trabalhe para uma organizagio de grande dimensdo, esta
pessoa que ocupar-se-4 de um ou mais doadores serd normalmente um dos membros

do pessoal.

Especificamente, os GRDs sdo responsdveis por:

1. Informar a sua organizag¢io sobre os prazos, oportunidades e desenvolvimentos
importantes para cada doador

2. Apoiar as candidaturas apresentadas ao doador, mesmo que seja apenas através
da sua revisdo, pois 0 GRD ¢ quem compreenderd melhor os objectivos do
doador

3. Coordenar candidaturas multiplas (se for esse o caso) para aproveitar ao
méximo as oportunidades oferecidas pelo doador e assegurar que estas
candidaturas ndo competem entre si, € estdo a ser submetidas para as
prioridades mdximas de financiamento

4. Manter o doador informado sobre o trabalho mais amplo da organizac¢do (mais
além dos préprios interesses/drea de trabalho do GRD)

5. Assegurar que o doador se mantém satisfeito; por exemplo, insistir com a
entrega de relatérios ou garantir que quaisquer problemas ou questdes que

possam surgir entre o doador e a organizac¢do sejam resolvidos
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6. Manter actualizada toda a informacgio sobre o doador
7. Orientar o pessoal da organizac¢do sobre os projectos mais adequados para

apresentar ao doador, se solicitado

Em alguns casos, podem ser necessdrios vdrios GRDs, conforme o tipo de
financiamento/programas orcamentais, especialmente com os grandes doadores
(por exemplo, a Comissdo Europeia), que oferecem diversos tipos de financiamento.

Dispor de um GRD para um determinado doador nio significa que o doador nao
se relacione com outros membros do seu pessoal, pois em muitos casos, estes terdo de
ter um contacto directo com o doador (por exemplo, os coordenadores do projecto,
pessoal financeiro). No entanto, estes devem saber quem é o GRD para o doador com
que estdo a trabalhar, para incluir a pessoa em toda a correspondéncia com o doador.
Assim, o GRD estard sempre a par do progresso do projecto e pode certificar-se que

todos os registos sao mantidos organizados e actualizados.

3.5 Como “vender” o projecto e a organizacao
Jé foi explicada a importincia de manter boas rela¢des com os doadores, elaborar e
entregar dentro dos prazos relatérios de excelente qualidade e manter os doadores
informados sobre o trabalho mais amplo de organizagao.

E uma excelente ideia compilar um portfélio de projectos/programas que foram
executados com sucesso — por exemplo, fichas informativas que descrevam o trabalho

que foi bem sucedido levado a cabo pela sua organizagao.

Esteja pronto para “vender” o seu projecto e sua organizagdo em todas as
oportunidades que surgirem. O cumprimento dos objectivos de conservagio do
seu projecto e organizagdo ¢ tdo critico como informar todos os seus sucessos aos

doadores e ao publico em geral, para que estes continuem a apoiar o seu projecto.
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Seccio 4
Estratégias de Angariacdo de Fundos

Principios gerais das estratégias de angariacao de fundos

* Envolva as principais partes interessadas, analisem o ponto de partida da
estratégia, estabelecam o 4mbito da estratégia, definam os vossos objetivos
e facam uma analise FOFA

* Estabelecam as vossas prioridades actuais para angariac¢io de fundos

* Analisem as vossas fontes actuais de financiamento

* Para cada grupo de doadores, descrevam a vossa situaciao actual, as metas
financeiras que esperam angariar com cada um, que acc¢oes sio necessarias
para cumprir estas metas e quem ¢ responsavel pela execucio deste trabalho

* Estabelecam um método para controlar o progresso do projecto e definam
uma data de revisdao

* Diversifiquem as vossas fontes de financiamento para minimizar o risco de
depender de um nimero reduzido de doadores

* Analisem a disponibilidade de pessoal assim como os outros recursos
necessarios para cumprir com o plano ou estratégia propostos, e comparem-

nos com a capacidade e prioridades da sua organizacio

4.1 0 que é uma estratégia?

Uma estratégia ¢ “todos os pontos ao longo da rota; o equipamento e apoio necessdr-

ios e o calenddrio para chegar de um ponto de partida a um determinado destino”.
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Necessita de uma estratégia para:

* Definir o seu ponto de partida

* Decidir qual ¢ o seu destino

* Elaborar o or¢amento do seu projecto/organiza¢io

* Planear a abordagem financeira

* Detectar todas as faltas de recursos (incluindo os humanos)

* Definir objectivos

* Monitorizar e avaliar os sucessos e falhas no cumprimento dos objectivos
e alterar a abordagem em conformidade

* Convencer um doador de que a sua organizac¢io sabe o que faz

Desenvolver uma estratégia de angariacdo de fundos, seja para uma organizac¢do ou
para um projecto individual, ¢ muito semelhante aos processos de elaboracao e gestao
do projecto, pois precisardo de ter: o envolvimento de todas as partes interessadas; um
acordo sobre os objectivos que pretendem alcangar; definido o tempo e os recursos
que vio precisar; identificada uma pessoa responsdvel por escrever a estratégia e
outra para pd-la em pratica.

Precisardo também de definir um mecanismo para controlar o cumprimento dos

objectivos (ou falhas) e alterar a estratégia em conformidade.

4.2 Tracar estratégias de angariacao de fundos para organizacdes

As estratégias de angariacdo de fundos devem contemplar a obtencdo de financia-
mento a partir de institui¢des, individuos, empresas, marcas e patrocinios. E
extremamente importante que a pessoa responsdvel por angariar os fundos possa ver
o panorama geral para garantir que os seus esfor¢os se encaixam nas necessidades de
angariagio de fundos para a sua organiza¢io. E também fundamental garantir que
as actividades de angariacdo sejam coordenadas e enquadradas na visdo a mais longo
prazo da sua organizagao.

Antes de comecar a desenvolver uma estratégia, considere se este exercicio jd foi
realizado anteriormente. Se sim, foi bem sucedido? Se niao foi, porqué, e que licdes
pode aprender com isso?

A préxima pergunta é: quem ¢é que precisa de envolver no processo. E provével
que a sua organiza¢do tenha alguém com experiéncia e pericia na angariagdo de
fundos. Se ndo for o caso, tente contactar membros mais experientes de outras

organizacoes. Serd mais fdcil se estes trabalharem num sector de caridade diferente
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(ou seja, se o foco da vossa organizac¢do estd na biodiversidade e o deles estd no bem-
estar das criangas), pois assim ndo haverdo conflitos de interesses, e como tal estes
nio terdo problemas em ajudar. E também importante envolver as partes interessadas
que fardo parte da implementacdo do projecto desde o inicio do processo, como
directores, angariadores de fundos, pessoal do projecto e financeiros, de modo a que

todos estejam plenamente de acordo com os objectivos estratégicos tragados.

Como desenvolver uma estratégia de angariagao de fundos para organizagoes
Antes de comegar a trabalhar numa estratégia de angariacdo de fundos, precisa de
assegurar que a sua organizac¢ao tem uma missao e uma visao claras e que estas
estdo evidenciadas em todas as actividades de angariacdo de fundos que forem
organizadas.

1. O ponto de partida ¢ analisar a situacdo actual da sua organiza¢io, em
termos de esforcos de angariacdo de fundos. Fagcam uma andlise FOFA para a
angaria¢do de fundos, considerando todos os factores internos e externos. Os
factores internos podem incluir as capacidades do pessoal do projecto, recursos
financeiros actuais e previstos, a base de doadores actual e fontes de informacéo
sobre estes. Os factores externos podem incluir competi¢ao, disposi¢des legais
e politicas, e apoio e conhecimento publico as suas causas e a sua organizagio.
Mais informacdes sobre a realiza¢do de uma andlise FOFA podem ser
encontradas na Sec¢do 1.3 deste guia.

2. Definam em seguida onde querem e precisam de estar. Identifiquem as
prioridades de financiamento a curto (préximos doze meses), médio (doze
meses a trés anos) e a longo prazo (trés a cinco anos). Estabelecam quanto
financiamento ¢ preciso para cobrir os custos gerais da sua organizagio (por
exemplo, pessoal permanente, custos de escritério, ou seja, todos os custos
operacionais dos quais o funcionamento da vossa organiza¢do depende e
que ndo sejam relacionados com o projecto). Para os projectos prioritdrios,
estabelecam niveis de financiamento desejdveis: o bdsico, o realistico e o ideal.

3. Identifiquem a origem da maioria do vosso financiamento. E diversificada?
Qual ¢ a combinagio de fontes de financiamentos? Inclui quotas de associagao,
apelos, patriménio, doagdes de empresas, actividades de marketing, eventos,
fundos institucionais (Trusts e fundag¢bes, organiza¢des bilaterais, multilaterais,
empresas, membros, etc.)? Existem restri¢des, riscos ou mudancas previstas

em relacdo aos vossos doadores actuais/potenciais a considerar? Descrevam a
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vossa situacdo actual para cada grupo de doadores (ou seja, Trusts e fundacdes,
organizagdes bilaterais ou multilaterais, empresas, membros, etc.), assim como
as metas financeiras para cada um deles, as ac¢des que devem ser realizadas
para conseguir 14 chegar e quem serd responsdvel por realizar este trabalho.
Este exercicio pode ajudar também a identificar os recursos extra (humanos ou
materiais) que sa0 necessdrios para atingir estas metas.

4. Usem este exercicio para juntar todas as ideias de todos os envolvidos
em relagdo as necessidades de financiamento e a antigas/novas fontes de
financiamento. Captem essas ideias, avaliem-nas e incluam-nas na estratégia se
parecerem valiosas, mesmo que nao sejam identificadas como prioritdrias.

5. Estabelecam um mecanismo para monitorizar os progressos, sucessos e fracassos
para cada um dos grupos de doadores e nomeie alguém para o fazer e informar
outros. Idealmente, a vossa estratégia deve garantir uma boa combinagio de
diferentes grupos de doadores, incluindo os actuais, os passados e os potenciais
(ver Sec¢do 4.4 abaixo).

6. Desenvolvam um mecanismo para a revisao ¢ monitorizagio geral do processo
de implementacdo da estratégia, e determinem quem fard a revisdo, como e
quando e como os resultados serdo incorporados de na estratégia. Incluam a
estratégia de angariagdo de fundos no plano estratégico ou de negdcios da sua
organizacio, de forma a que todos possam apreciar a coeréncia das suas metas

e objectivos.

A Figura 20 (ver a préxima pdgina) ¢ um exemplo de uma estratégia de angaria¢ao
de fundos.

4.3 Tracar estratégias de angariacao de fundos para projectos

Uma estratégia de angaria¢do de fundos para projectos ndo ¢ muito diferente de uma

estratégia tracada para uma organizacdo, embora seja, obviamente, mais simples.
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Figura 20: Estratégia de angariacao de fundos

Sugestao de formato para um documento de estratégia de angariacao de fundos para
organizacoes

Introducao

Esta deve definir o ambito e enquadramento do projecto, oferecer uma visao geral ao nivel

da organizacao sobre qual o financiamento actual que vem de cada doador, os destaques do
orcamento e providenciar qualquer antecedente histérico sobre quais as acgdes de angariagao
de fundos que deram resultados e quais ndo deram.

Atribuicao de responsabilidades
Aqui é feita referéncia aos membros do pessoal responsaveis por casa area, assim areas em
que estas responsabilidades se sobrepdem.

Prioridades de financiamento

Estas mudarao com o tempo, no entanto é sempre bom lista-las para verificar se ainda sao
realistas em relacd@o aos objectivos e/ou necessidades para conseguir cumprir com os requisitos
de financiamento da organizagao e quaisquer outros projectos aos quais se dedica.

Grupos de doadores

Para cada grupo de doadores devera haver:

e Uma visao geral sobre o rendimento que cada doador traz, quais sao as oportunidades/
restricdes que vém com cada grupo — por exemplo, esse grupo oferece financiamento
sem restri¢cdes (que pode ser usado em custos gerais e projectos), ou com restricdes
(principalmente para projectos)?

¢ As metas financeiras e acc¢des prioritarias para cada grupo de doadores, e quem sera
responsavel por implementa-las.

e Uma visdo de onde a sua organizacao espera estar em relagao a este grupo em particular
daqui a cinco anos.

Mecanismos de revisao
Deve ser incluida uma pequena descri¢@o sobre como esta estratégia vai ser monitorizada e
revista de forma a garantir a avaliagao do progresso.

Ainda assim ¢ bom ter todas as partes interessadas envolvidas neste processo e rever
o historial de sucesso (ou falha) na angaria¢do de fundos para um determinado
projecto (ou outro semelhante, se este ¢ um projecto novo). Os passos a tomar no
desenvolvimento de uma estratégia a nivel de projecto incluem:
1. Fazer uma andlise FOFA para o projecto (ver sec¢do 1.3 deste guia para mais
informacdes)
Determinar quanto dinheiro ¢ preciso para o projecto e quando

3. Determinar se hd quaisquer requisitos/restri¢oes de co-financiamento
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4. Certifiquem-se de que um dos componentes do orgamento do projecto abrange
0s custos gerais da organizacdo, para além dos custos directos do projecto
(dentro dos limites impostos pelo doador)

5. Priorizem quais os doadores que devem abordar, e definam quem vai abordar
qual doador e quando. Certifiquem-se de que isso se encaixa dentro da
estratégia geral de angariacdo de fundos da vossa organizac¢do e informem
o0s vossos colegas sobre as vossas intengdes; ¢ possivel que algum j4 esteja a
abordar o doador para um projecto distinto. Idealmente, se hd Gestores de
Relacionamentos com os Doadores (ver Seccdo 3.4), estes também devem ser
informados de qualquer abordagem que esteja a planear.

6. Incorporem qualquer feedback na estratégia (se acabarem por assegurar todo
o financiamento para o projecto através de um s6 doador, isso obviamente

significard uma revisdo substancial na estratégial)

4.4 Passar das estratégias aos planos

Esta secgdo, tal como o resto deste guia, centra-se em como obter o melhor dos vossos
doadores institucionais; os seguintes pontos sao menos apropriados para doadores
individuais, esquemas de adesdo de membros ou outras formas de angariacdo de
fundos.

Embora nao exista uma defini¢do oficial para distinguir uma “estratégia” de um
“plano” de angaria¢do de fundos, neste guia a estratégia de angariacdo de fundos é
definida como a descri¢do do panorama geral, ou a visdo a longo prazo, enquanto
que plano de angariacdo de fundos ¢ definido como o préximo passo do processo,
o panorama do ponto de vista practico, e a curto prazo. Para usar uma analogia,
se estivessem a vender um novo produto, decidiriam o tipo de mercado a que se
destinava o produto, identificariam a vossa concorréncia e decidiriam de forma geral

qual seria a melhor forma de o promover, distribuir e vender (esta seria a vossa
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“estratégia”). Mas tendo feito isso, é provével que quisessem decidir ponto por ponto Figura 21: Plano de angariacdo de fundos
em maior detalhe e a uma escala de tempo mais pequena (fazer o “plano”).

Quando tiverem a vossa estratégia de angariacdo de fundos desenvolvida, podem
avancar com um plano mais detalhado. Os préximos passos para a elaboragio do
plano de angariacdo de fundos sdo os mesmo tanto para organizagdes, como para
projectos. Uma vez que tiverem decidido quais os fundos de que precisam, até
quando, e para qué, podem comecar a identificar doadores e delinear um plano de

angariagdo de fundos.

Processo

Passo 1: Preparem uma lista de doadores potenciais

Para cada um dos grupos de doadores identificados (bilaterais/multilaterais, funda-
¢Oes, empresas, etc.) classifiquem:

* Doadores actuais (Quente)

* Doadores passados que disponibilizaram fundos nos ultimos trés anos (Morno)

* Doadores potenciais que doam a causas semelhantes as vossas mas nunca lhe

doaram (Frio)

Passo 2: Examinem a lista compilada e facam corresponder dadores potenciais

a potenciais necessidades de financiamento

Diminuam o risco:

* Tenham de preferéncia uma combinacio de doadores nas trés categorias
(Quentes, Morno e Frio) para cada requisito de financiamento

* Decidam quantos novos doadores esperam garantir cada ano para compensar
quaisquer doadores que possam perder através de mudangas nas politicas de
financiamento destes, ou outras circunstancias

+ Algum dos projectos propostos ¢ particularmente arriscado? Se assim for, pode
ser melhor ndo confiarem no vosso ‘melhor’ doador para financiar este projecto,
a menos que sintam que podem ser honestos sobre o risco

+ Considerem a lista na Sec¢do 2.4 ao combinar doadores com os requisitos de

financiamento

Passo 3: Elaborem um calendario de accao

Isto serd ditado por:

* Prioridades de angariagdo de fundos
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* Quando o financiamento vai ser necessdrio
* Prazos dos doadores
* Tempo de entrega dos doadores, desde a candidatura até o financiamento

* Recursos da organizag¢io (tempo e dinheiro)

Passo 4: Examinem os recursos humanos disponiveis para trabalhar no plano de

angariacao de fundos em comparagao com outras prioridades

O tempo necessdrio do pessoal que executard o plano dependerd de uma variedade

de factores, incluindo:

* A sua relac@o actual com os potenciais doadores, pois abordar os doadores
“quentes” levard provavelmente menos tempo e trabalho do que abordar um
doador “frio” — a menos que se trate de uma grande organizacdo multilateral

* Informacgdes actuais que tenham sobre os doadores propostos — precisam de
investigd-los mais?

* Experiéncia e capacidade do pessoal

* A compatibilidade entre os pedidos de financiamento propostos e os critérios dos
doadores

* As possibilidade de parcerias com outras organizac¢des (isso pode ser demorado)

A tabela na pdgina anterior (Figura 21) apresenta uma forma muito simples que podem
querer adaptar as vossas necessidades para reunir a informagdo mais pertinente. Por
exemplo, que doadores estdo a ser abordados de momento para financiar o qué, e
quem ¢ o responsdvel por essa abordagem. Serve também para registar o resultado
das suas candidaturas. Pode usar a lista de doadores como ponto de partida, ou em
alternativa, usar os projectos e as necessidades de financiamento da sua organizagao

(ou seja, a primeira coluna de vosso plano).

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Anexo 1
Outras ferramentas para

angariacao de fundos

Com este guia esperamos oferecer ferramentas bdsicas para angariar fundos a partir

de doadores institucionais, mas ¢ impossivel ensinar tudo sobre o que é necessdrio
)

para ter sucesso, pois este ¢ um processo em que se aprende principalmente com os

nossos éxitos e fracassos. Se quiser saber mais sobre o tema, ou ver as coisas de outros

pontos de vista, visite algumas das referéncias, ferramentas e informacdo listadas de

seguida.

Websites uteis com recursos para angariacao de fundos

www.conservationleadershipprogramme.org/grants/project-manuals/

Este link levar-vos-4 ao Manual de Projectos de Conservacdo (em inglés Conservation
Project Manual), elaborado pela Fauna & Flora International, a BirdLife International
e a RSPB (BirdLife no Reino Unido) hd alguns anos atrds. Este manual tem como
objectivo ajudar pessoas a melhorar o seu processo de planeamento e gestao de
projectos de conservagido de média-escala. Ao utilizar vdrios métodos e exemplos
demonstrativos previamente testados e utilizados, esta ferramenta permite ao leitor
analisar os seus préprios conceitos e elaborar um plano de projecto. Estd disponivel

em 5 idiomas diferentes.

www.capacityforconservation.org

Este website, criado para ajudar organiza¢bes com o seu desenvolvimento organi-
zacional, inclui uma caixa de ferramentas - entre outras funcionalidades — com vérios
recursos, nomeadamente para gestdo e desenvolvimento de projectos e angaria¢do de
fundos. Qualquer pessoa pode registar-se e aceder a um vasto leque de ferramentas,
guias e exemplos que podem contribuir para uma maior eficiéncia e impacto dos seus

projectos e da sua organizagao.

www.chapel-york.com
A Chapel and York (UK) disponibiliza livros, directérios de doadores, cursos e CD

versando todos os aspectos da angariacdo de fundos e fornece vérias bases de dados

Anexo 1: Outras ferramentas para angaria¢ao de fundos
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de doadores e motores de busca que pode subscrever de acordo com uma quantia
anual. A Chapel and York pode também tratar do processo de inscri¢do como uma
“501(c)3 American Charity”, processo que poderd dar acesso as contributos e doa¢Ges

de pessoas singulares e colectivas dos EUA sob a égide da American Foundation.

http://foundationcenter.org
A Foundation Center (baseada nos EUA) também disponibiliza uma gama de
publicagdes, cursos (alguns deles disponiveis online e em diferentes linguas) e bases

de dados de doadores que podem ser subscritas.

www.dsc.org.uk/category/fundraising

Mais direcionada para o mercado do Reino Unido, a “Directory of Social Change”
poe ao dispor dos interessados uma vasta gama de livros, directérios de doadores
e CDs sobre todos os assuntos relacionados com a angaria¢do de fundos, gestdo de

projectos e gestdao de organizagdes.

www.conservationfinance.org

A Conservation Finance Alliance foi constituida para potenciar o crescente
financiamento publico e privado disponiveis para a conservag¢do da biodiversidade e
para apoiar a implementacio efectiva de compromissos globais com a conservagio.
Disponibiliza servigos diversos, incluindo oportunidades em disponibiliza¢do de

fundos, emprego e formacao.

www.guidestar.org/Home.aspx

A GuideStar ¢ uma iniciativa dos EUA para revolucionar a filantropia e a prética
das ONGs através da disponibilizacdo de informagao que favorece a transparéncia,
encoraja os utilizadores a tomar as melhores decisdes e estimula a filantropia.
Disponibilizam acesso gratuito para servi¢os bdsicos mas terd de subscrever-se para

um detalhe maior nas buscas sobre doadores.

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Anexo 2
Mais exemplos

Deste anexo constam exemplos précticos adicionais das diversas ferramentas
abordadas neste manual

Anexo 2.1: Analise de partes interessadas

Anexo 2.2: Analise FOFA (SWOT)

Anexo 2.3: Arvore de problemas

Anexo 2.4: Arvore de objectivos

Anexo 2.5: Quadro léogico

Anexo 2.6: Grafico de Gantt

Anexo 2.7: Planeamento de angariac¢io de fundos

Anexo 2.8: Uma gama completa de ferramentas (da 1 a 6) para um exemplo de

projecto mostrando as ligacGes entre as varias ferramentas.

Para encontrar bons exemplos de propostas de menor envergadura na drea da
conservagio da biodiversidade, serd util consultar http://sgp.undp.org para projectos
de pequena dimensdo por este mundo fora financiados pelo Global Environment

Facility (GEF).

Anexo 2: Mais exemplos
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2.1 Exemplo de uma analise de partes interessadas (pagina oposta)

Esta ¢ uma andlise de partes interessadas para um estudo de caso ficticio no qual a
causa principal de morte (na aldeia de Wagaboogoo) se deve a doengas transmitidas
através da dgua (cblera e febre tiféide). Os aldedes recolhem os seus suprimentos de

dgua de um curso de dgua, a trés quilémetros de distincia.

2.2 Exemplo de uma analise FOFA (SWOT)
Eis um exemplo de uma andlise FOFA simples pensada para uma equipa pequena
dedicada a um projecto de conservagido de tartarugas, inventdrios de biodiversidade

e de educagio.

* Temos seis elementos que se * N&o somos fortes politicamente
dedicarao inteiramente ao projecto e S6 temos um ornit6logo e néo
durante trés meses temos boténicos

* Dois dos nossos membros s&o > ¢ N&o temos membros nativos da
professores estagiarios regiao ou alguém que fale o

e Somos todos pessoas criativas! dialecto local

e Dois dos nossos membros falam e Apenas poderemos estar presentes
a lingua local na época de maior escassez de

o Estivemos no local de estudo o tartarugas

ano passado

2.1. Exemplo de uma anélise de partes interessadas

VI -\

* H& uma éarea protegida bem Prometer mais do que podemos

estabelecida entregar
¢ Bons contactos com o departamento ¢ Acidentes e doencas
governamental do ambiente e Conseguimos apenas 5% dos fundos
¢ No plano de desenvolvimento - necessarios e faltam seis semanas
regional a educacdo tem lugar de para comecar
destaque e Uma grande ONG esta a comegar um
e Um irmao de um amigo tem projecto de conservacdo na regiao
uma loja de animais na érea e esta
disponivel para ajudar
Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao Anexo 2: Mais exemplos 87_!
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2.6 Exemplo de um grafico de Gantt
Este exemplo foi retirado da entrada sobre o grdfico de Gantt na Wikipedia (http://
enwikipedia.org/wiki/Gantt_chart).

Neste exemplo hd sete tarefas, que estdo divididas seguindo uma estrutura de
distribui¢ao de tarefas, ¢ denominadas por uma letra de A a G. Algumas tarefas
podem ser feitas simultanecamente (A e B) enquanto que outras nio podem ser
adiantas antes da tarefa anterior estar concluida (a tarefa C ndo pode comegar antes
da A ser completada). Gada uma das tarefas tém também uma estimativa de tempo
associada para a sua conclusdo: a optimista (O), a mais provével, ou normal (N),
e a pessimista (P). O tempo estimado (TE) para a conclusio ¢ calculado usando a
formula (O + 4N + P) = 6.

Tempo estimado
para conclusao

Duracao estimada da actividade

Actividade Antecessora

(CIED) (dias)
Opt. (0) Normal. (N) Pess. (P)

A - 2 4 6 4.00
B - 3 5 9 5.33
c A 4 5 7 5.17
D A 4 6 10 6.33
E B,C 4 5 5.17
F D 3 4 4.50
G E 3 5 5.17

Assim que este passo estiver completo, poderd elaborar o gréfico de Gantt como

indicado a seguir.

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao
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Um grafico de Gantt criado usando o software Microsoft Project (MSP)™ .

Note que (1) a linha critica de ac¢do estd a vermelho, (2) as margens de atraso estdo indicadas a negro (e ligam as actividades ndo

criticas) e (3) uma vez que nem Sabado ou o Domingo sdo dias de trabalho, estes sdo excluidos do cronograma, e algumas das barras

do grafico de Gantt tornam-se mais longas ao incluir um fim de semana.

Fonte: http://en.wikipedia.org/wiki/Gantt_chart, acedido em Abril de 2012
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2.7 Exemplos de planos de financiamento
Um simples plano de financiamento (tabela), para o primeiro trimestre do ano (Note

que os doadores listados sdo ficticios).

. . Potenciais Valor do Prazo das .
Financiamento . . . . Lider
projectos financiamento candidaturas
JANEIRO
Bloggs Bird Foundation Araripe $5000 Final de Janeiro PM

www.bloggsbirds.org

FEVEREIRO

Childs and Childs Charitable Trust Boa Nova Maximo:
www.childsandchilds.org Us $2000

11 de Fevereiro JN

Boa Nova Trés prémios para 15 de Fevereiro  JN
a américa Latina 2005

(maximo $1,500

cada) atribuidos

anualmente

Spreadbury Foundation
www.spreadbury.org

MARCO

Allsop Fund Pindobas Até 31 de Margo e CN
www.allsopfund.org R$60,000 31 de Agosto

ABRIL

Canessa Institution Parque Bolsa de 2 de Maio JN

Nacional de  Estudo de

Saint Hilaire  $78,000 pago em

Ou a area de duas prestagoes.

ocorréncia de Cada Mengao

Phylloscartes Honrosa recebera

roquettei adicionalmente
uma bolsa dnica
de $1,000

www.cannessacharitabletrust.org

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

. . Potenciais Valor do Prazo das .
Financiamento . . . . Lider
projectos financiamento candidaturas

MAIO
Sally Roberts Memorial Fund Boa Nova $1,000 1 de Junho JN
www.sallyrobertsmemorial.org (méximo

montante anual

por pedido)
JUNHO
Thomas Corrie Foundation Pradarias Prémios variam 1 de Julho VW
www.thomascorriefoundation.org entre $1,000 e

$25,000, com o

montante médio

de $11,000
Black and White Corporation Fund Massambaba Até £5,000. As candidaturas CN
www.blackandwhitecorporationfund. Vencedores podem ser
com poderdo pedir enviadas em

também um qualquer

fundo de momento,

continuagao e sao revistas

de até £5,000 no final de

Janeiro e Julho
de cada ano
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Outro exemplo de um plano de angaria¢do de fundos usa um Sistema de priorizagdo

de abordagens: se o tempo ou recursos sdo limitados, deve focar-se nos nas fontes

“Quentes” (actuais) de financiamento.

Rever orientacdes
para assegurar
que o projecto
continua
compativel com
os critérios, ligar
ao doador antes
de enviar uma
candidatura

Doador Projecto g:::i:_a Prazo Accao necessaria |Quem | Resultados
Lambertini | Projecto US$20,000 |Janeiro Verificar quais MM
Foundation | comunidade 2012 projectos financia
e floresta de momento;

ligar para discutir

o projecto antes

de enviar a

candidatura
White Conservagédo | US$500,000 | Junho Verificar quais DD
Charitable |das 2012 projectos financia
Trust tartarugas de momento;

ligar para discutir

o projecto antes

de enviar a

candidatura, se

for adequado
Canessa Educacéo US$150,000 |Julho Verificar quais MM
Institution |Ambiental da 2012 projectos financia

Comunidade de momento; ligar

para marcar uma

reuniao
Morno
Hendley Protecgao US$5000 Setembro | Verificar quais CP
Charitable |de aves 2008 projectos financiou
Foundation | marinhas anteriormente.

Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Pridham
& Corrie
Charitable
Trust

Allsop
Foundation

Banks
Charitable
Trust

Projecto
Comunitério
para a
conservacao
da floresta

Educacao

Conservagao
de Zonas
Hamidas

us
$1,000,000

US$50,000

us
$2,000,000

Janeiro
2013

Outubro
2012

Outubro
2012

para assegurar
que o projecto
continua
compativel com
os critérios, ligar
ao doador para
marcar uma
reuniao com

0s membros se
possivel

Verificar quais
organizagoes
apoiam e que
outros projectos
florestais
financiam; Rever
0s critérios;
telefonar e enviar
informacao e
Tentar marcar
uma reunido antes
de enviar uma
candidatura

Verificar que
projectos
educativos
apoiam, rever os
critérios; telefonar-
Ihes antes de
enviar uma
candidatura

Verificar que
outros projectos
em zonas himidas
apoiam; contacta-
los e marcar uma
reuniao

Doador Projecto (all;rclitilra Prazo Accao necessaria | Quem | Resultados
Morno

Childs Programa de | US$200,000 | Setembro | Verificar quais MM

& Childs | erradicacao 2012 projectos financiou

Charitable |de ratos anteriormente.

Trust Rever orientagoes

DD

DD

MM

Anexo 2: Mais exemplos



2.8 As ligacoes entre as varias ferramentas

Esta sec¢do pretende demonstrar a forma como estdo ligadas a andlise das partes
interessadas, a andlise FOFA, a drvore de problemas, a drvore dos objectivos, o
quadro légico e o gréfico de Gantt. Foi adaptada nas orientacbes para a gestdo de
ciclos de projectos da Comissao Europeia (em Inglés). Para mais informacéo (e para
o resto das orientagdes), veja
http://ec.europa.eu/europeaid/multimedia/publications/documents/tools/

europeaid_adm_pcm_guidelines_2004_en.pdf

O exemplo descreve um projecto que propde enfrentar a polui¢do do rio.

Anadlise das partes interessadas (pagina oposta)

A andlise das partes interessadas neste caso usa uma abordagem ligeiramente

diferente da apresentada previamente neste manual; as partes interessadas ndo estd

por ordem, mas 0s seus interesses e possivels ac¢des estdo anotadas.

t].OO Angariacio de Fundos Institucionais para Projectos de Conservagao

Parte interessada
e caracteristicas
basicas

Interesses e como
é afectada pelo(s)
problemas(s)

Capacidade e
motivacao para
promover a mudanca

Accoes possiveis para
lidar com os interesses
da parte interessada

Familias de
pescadores:

¢. 20,000 familias,
de baixo rendimento,
com pequenos
negoécios familiares,
organizadas em
cooperativas
informais. As
mulheres participam
no processamento e
comercializagdo do
peixe.

Industria X:
Operacédo industrial
de grande escala,
com regulamentagao
fraca e sem
sindicatos, grupo de
pressao influente,
historial ambiental
negativo

Familias:

c. 150,000
residéncias
descarregam residuos
e aguas residuais no
rio, que é também a
fonte de agua potéavel
e proteina (peixe)

Direccao Geral do
Ambiente: Etc.

e Manter e melhorar
0S seus meios de
subsisténcia

A poluicdo esta a
afectar o volume

e qualidade das
capturas

A saude familiar
esta a sofrer as
consequéncias,
principalmente nas
mulheres e criangas

Manter/aumentar
lucros

e Alguma
preocupacao sobre
a imagem publica
Preocupada com os
custos associados
a novas medidas
regulatérias
ambientais que
possam vir a ser
implementadas

Conscientes da
poluigdo industrial
e os seus efeitos na
qualidade da agua
e Procuram desfazer-
se dos seus proprios
residuos em locais
afastados da
residéncia

Querem acesso a
agua potavel

Etc.

® Muito interesse nas
medidas de controlo
da contaminagao

e |nfluéncia politica
limitada devido
a uma estrutura
organizacional
pobre

e Tém meios técnicos
e financeiros para
aplicar tecnologias
novas e mais limpas

e Pouca motivagao
actual para a
mudanca

e Compreensao
limitada do
impacto que o seu
comportamento
actual tem na salde

e Potencial para

promover os seus

préprios interesses
junto das entidades
governamentais

Aparentemente

dispostas a pagar

por uma gestao

de residuos mais

eficiente

Etc.

e Fomentar a
capacidade de
organizarem-se e
promover 0s seus
proprios interesses

e Implementar

medidas de controlo

da poluicdo industrial

Identificar/

desenvolver fontes

de rendimento
alternativas para
mulheres e homens

e Gerar consciéncia
sobre os impactos
sociais e ambientais

e Mobilizar pressao

politica de modo

a influenciar o

comportamento da

industria

Reforcar e fazer

cumprir a legislagao

ambiental

® Gerar
conscientizagéo das
familias sobre as
implicagdes do seu
comportamento

e Trabalhar com as
comunidades e o
governo local nas
questdes relativas ao
saneamento

Etc.
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Descricao do projecto

Indicadores

Meios de Verificacao

Pressupostos

Objectivo Geral:
Contribuir para a
uma melhoria da
salde das familias,
principalmente de
criangas <5 anos, e
melhorar de forma
geral a salde do
ecossistema fluvial

Objectivo especifico:
Melhorar a qualidade
da agua do rio

Resultado 1:
Reducdo no

volume de &guas
residuais despejado
directamente no
sistema fluvial por
familias e empresas

Resultado 2:

Os padroes de
tratamento de aguas
residuais serao
estabelecidos e
aplicados de forma
eficaz.

Etc.

Incidéncia de doengas
transmissiveis pela
agua contaminada,
infecgdes cuténeas, e
alteracdes nos niveis
do sangue causados
por metais pesados
reduzidos em 50% até
2008, especialmente
no seio de familias de
poucos recursos a viver
nas margens do rio.

Concentragado de
metais pesados

(Pb, Cd,Hg) e aguas
residuais nao tratadas
reduzidos em 25%
(em comparagao com
os niveis de 2003),

e dentro dos padrdoes
estabelecidos pelas
agéncias nacionais de
salide e ambiente até
ao final do ano 2007

Até 2006, 70%

das aguas residuais
produzidas pelas
empresas e 80%

das aguas residuais
produzidos pelas
familias serdo tratadas
em plantas de
tratamento de aguas
residuais

As aguas residuais
de 4 plantas de
tratamento de aguas
terdo a qualidade
exigida pelos padrées
implementados pela
DGA (metais pesados
e contaminantes) até
2005

Registos das unidades
de salde locais,
incluindo boletins

de salde de maes

e criangas, registos
feitos pelas equipas
de facilitacado do
projecto. Resultados
apresentados no
relatério anual do
estado do ambiente,
da Direcgao Geral do
Ambiente

Anélises semanais

a qualidade da agua
realizadas em conjunto
pela Direcgdo Geral

do Ambiente e a
autoridade fluvial.

Os resultados

sera@o apresentados
mensalmente ao
Ministério do Ambiente
local (dirigidos ao
presidente do comité
directivo)

Realizacéo de
levantamento de
informagdes de todas
as familias e empresas
anual, a ser conduzido
pelas municipalidades
entre 2003 e 2006

A DGA realizara
controlos trimestrais
(usando os padroes
revistos, e melhores
técnicas de auditoria).
Os resultados devem
ser entregues ao
comité executivo do
projecto.

e A campanha de
conscientizacdo
publica levada

a cabo pelo

governo local terd
impactos positivos
no saneamento e
préacticas de higiene
das familias

As associagdes de
pescadores sa@o
eficazes na limitagao
da exploracao de
zonas de viveiros
pelos seus membros.

Os niveis de fluxo do
rio serao mantidos
acima de X megalitros
por Segundo durante
pelo menos 8 meses
do ano

A qualidade de agua
a montante mantém-
se estavel

A DGA tem sucesso na
reducao de residuos
sélidos de X a X
toneladas por ano
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Sobre as autoras

Maaike Manten angaria fundos para a BirdLife International hd mais de onze anos:
dois em Cambridge, Reino Unido, seguido por cinco anos em Nairobi (Quénia) e
trés anos em Suva (Fiji). Desde Outubro de 2010 que regressou ao Quénia, onde
trabalha com o BirdLife International Africa Partnership Secretariat. E também a

directora da Wananavu Works, uma companhia especializada em dar formacio e

apoio na angariacdo de fundos, tendo treinado pessoas em Africa, Asia, Europa,

América Latina e no Pacifico.

Caroline Pridham trabalhado na angariagao de fundos para a conservacdo hd mais
de dez anos; um ano a angariar fundos e a gerir projectos de gestdo florestal nas
Africas Ocidental e Oriental, e nove anos a trabalhar com a BirdLife International,
focando-se principalmente em doadores institucionais, incluindo fideicomissos,
fundagdes, e organismos bilaterais e multilaterais. J4 desenvolveu e apoiou reunides
de formacao no Pacifico, nas Caraibas e na Europa. A Caroline estudou Zoologia na
Universidade de Bristol (Reino Unido) antes de ter tirado um mestrado em Recursos

florestais, e politicas de uso dos solos na Universidade de Oxford (Reino Unido).

Créditos fotograficos:

Fotografia da capa de criangas Africanas em Kinangop, Quénia, por Maaike Manten; fotografia da contra-capa
de membros locais das Ilhas Salomdo a usar a primeira edi¢do deste manual, tirada por Deborah Sue; imagem
de fundo na capa e contra-capa e pdginas 20-21, cortesia da Birdlife International. Todas as outras imagens

pertencem a Fabian Haas.
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ste guia passo-a-passo esta desenhado para melhorar @
U sucesso na angariagao de fundos institucionais, ao mostrar co
pode planear projectos de alta qualidade, como traduzir as suas ideia
em excelentes propostas para financiamento, como desenvolver relagoes
constructivas e duradouras com os doadores, e como elaborar planos
e estratégias de angariacao de fundos a curto e a longo prazo.

Encontra aqui uma mistura de ferramentas teéricas, exemplos
practicos, e dicas sabias que resultam de anos de experiéncia

na angariacao de fundos.

Angariacdo de Fundos Institucionais para Projectos de

Conservagao tem por objectivo ajudar a conseguir uma
maior sucesso em converter propostas em financiamentos
para apoiar a conservacao da biodiversidade.






