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Резюме исследования

Исследование «Внутристрановый фандрейзинг НГО: возможности и перспективы» было проведено в период с сентября по декабрь 2009 года при поддержке Белорусского фонда публичной политики
 и включало анализ правового поля, экономический анализ, сбор примеров использования механизмов финансирования (case study), пилотажный телефонный опрос и запрос в министерства.

Исследование предоставляет информацию и практические рекомендации по использованию различных способов внутристранового фандрайзинга как инструментов обеспечения уставной деятельности и устойчивого развития некоммерческих организаций (НКО).

Выделение подмножества внутристранового фандрайзинга достаточно условно и объединяет очень разные способы. С позиций стратегического развития конкретной организации и всего третьего сектора привлечение средств у доноров внутри страны имеет ряд очевидных преимуществ для организаций:

· Большая устойчивость и независимость организации

· Большая мобильность и скорость реагирования на вызовы

· Лучший контакт с целевыми группами

· Другой уровень сотрудничества с организациями в стране и за рубежом

· Увеличение количества и потенциала членских НГО в регионах

· Большая прозрачнасть и демократичность деятельности НГО

· Улучшение имиджа независимых НГО и т.д..

Хотя наш анализ и собранные кейсы демонстрируют эффективность внутристранового фандрайзинга, многие лидеры НКО оценивают его ресурс крайне низко. Неразвитость некоторых способов можно объяснить недостаточным «спросом» на них со стороны этих лидеров.

НКО, привлекающие благотворительные пожертвования физических лиц при правильной организации могут собирать десятки тысяч долларов за несколько недель. Популярность благотворительности растёт, и всё больше известных людей активно вовлекаются в акции по сбору денег. Современные высоко-технологичные способы сбора денег еще не развиты из-за малого опыта их применения и больших организационных издержек. Безналичные платежи являются одним из самых простых и эффективных способов сбора денег, поэтому используются также в «серых» схемах финансирования НКО. 

Бизнес-сообщество осознаёт значимость НКО для общества, и готово помогать им финансово из гуманитарных побуждений. Из-за особенностей правового регулирования этой сферы, поддержка НКО не является частью маркетинговой стратегии большинства коммерческих компаний, но оформляется и реализуется именно так. 

Непосредственная хозяйственная деятельность большинства общественных организаций запрещена, а других форм НКО – существенно ограничена. Запрет для общественных организаций значительно усложняет работу из-за тех видов деятельности, которые не воспринимаются как предпринимательство, но формально относятся к хозяйственной деятельности. В условиях отсутствия льгот и преференций, только сильные организации с высоко-квалифицированными сотрудниками могут рассчитывать на успех и высокие прибыли при занятии хозяйственной деятельностью. 

В данный момент право общественных организаций на привлечение поступлений от проводимых в уставных целях мероприятий трактуется таким образом, что их можно использовать только для покрытия расходов на эти мероприятия. 

Сбор членских взносов в большинстве случаев не может полностью обеспечить деятельность организации, но поскольку этот механизм положительно влияет на орг. развитие, мы рекомендуем его внедрение даже организациям, не основанным на членстве. 

Большинство волонтёров не довольно своим опытом добровольческого труда, что говорит о недостаточном внимании НКО к этому ресурсу. Мы рекомендуем привлекать волонтёров и стажёров тем организациям, которые заинтересованы в поиске новых членов/сотрудников.

НКО еще недостаточно используют возможности получать товары и услуги бесплатно или со скидками в рамках проявления бизнес-структурами своей социальной ответственности.

Такие распространённые в других странах механизмы как социальный заказ и целевой капитал в Беларуси на данный момент недоступны. Процессы экономической либерализации и развитие отношений с ЕС и США позволяют рассчитывать на определённые улучшения в законодательстве и правоприменении по отношению к НКО. Однако если учесть скорые предвыборные кампании, возможен и обратный процесс. Так или иначе, в ближайшее время существует «окно возможностей» для лоббирования, которое нельзя игнорировать.

Уже сейчас необходимо разрабатывать предложения, которые улучшат финансовую устойчивость НКО и их доступ к ресурсам внутри страны. При этом важно представлять себе возможности и интересы различных стэйкхолдеров, а также иметь как «программу минимум» с самыми насущными предложениями, так и «программу максимум», на случай значительного потепления в отношениях между властями и гражданским обществом.

Существующие успехи в лоббировании интересов НКО практически не реплицируемы из-за отсутствия налаженных механизмов участия третьего сектора в принятии решений. Большинство НКО не готовы лоббировать общие интересы третьего сектора, но могут эффективно адвокатировать интересы своих целевых групп, тем самым косвенно добиваясь усиления своих позиций и развития гражданского общества в целом.

Введение

Внутристрановой фандрайзинг в целом более сложен, чем обращение за финансовой поддержкой к источникам за пределы страны. Однако это вполне посильная задача, решение которой фактически обязательно для финансовой устойчивости организации и всего третьего сектора. 

Здесь мы рассмотрим различные способы привлечения средств, их потенциал и специфику. Далее сформулируем предложения для лоббирования и адвокатирования положительных изменений в этой сфере. Также мы рекомендуем познакомится с собранными в ходе исследования практическими кейсами, юридическим обзором и другими документами, представленными в приложениях.

Деятельность общественных организаций в Беларуси недостаточно исследована. Это связано как с внешними причинами, например сложностями в работе независимых социологических организаций и аналитических групп, так и с внутренними – закрытостью и мерами по информационной безопасности, предпринимаемыми многими организациями и незарегистрированными инициативами в условиях беларусского законодательства. Ирина Глухова
 так описывает эту проблему: «Третий сектор – это как комната, в которой выключили свет. Организации сталкиваются друг с другом, объединить их в этой темноте сложно. Включите свет... организации и люди не будут мешать друг другу. Они будут эффективно действовать в этой реальности.» 

Различные экономисты оценивают «серую» экономику страны в 15-30% от объёма «белой». В качестве причин такого высокого показателя называют «зарегулированность», высокие налоги и несоразмерные штрафные санкции. Все эти причины и некоторые другие, к сожалению, можно отнести и к третьему сектору. В целом отмечается рост количества организаций, действующих полностью или частично вне правового поля
. 

Поэтому при анализе финансов НКО следует учитывать значительное распространение «серых» схем. Это может быть регистрация организации с некоммерческой миссией как коммерческое юридическое лицо (СП «Надежда XXI век», кейс галереи «Арт-Подземка»), двойная бухгалтерия, сокрытие данных о членах организации и т.п. Подобная «криминализация», конечно, является негативным для нормального развития третьего сектора фактором, однако при этом уровень коррупции в НКО оценивается как низкий, а уровень принятия гуманистических и демократических ценностей – как высокий.

Также приходится учитывать то, что иногда реально сложившаяся правоприменительная практика в вопросах регулирования деятельности НКО расходится с буквой и духом законов и постановлений.

Из значимых исследований, непосредственно относящихся к этой работе, следует отметить работу БРОО «Объединённый путь», проведённую ещё в 2002-2003 годах под руководством Татьяны Кузьменковой
. В последние годы проводятся либо фрагментарные исследования какого-то отдельного аспекта
, либо закрытые для широкой публики исследования. Проводятся также обобщающие обзорные исследования третьего сектора
, которые могут помочь сравнить его с другими странами, но в целом слишком общи, чтобы на их основе строить аналитические выкладки. 

 Отсутствие полноценных работ в этой сфере значительно усложняет выработку стратегических рекомендаций по развитию общественных организаций и гражданского общества в целом, и даже более локальных вопросов, как данное исследование.

Необходимо сразу отметить крайне пессимистичное настроение по отношению к проблеме поиска финансирования внутри стороны со стороны лидеров и активистов третьего сектора. Надо напомнить, что еще в начале двухтысячных годов в результате анкетирования в рамках исследования ПРООН 100% общественных организаций оценивали свой финансовое положение как «Мало денежных средств». С тех пор ситуация только ухудшалась. Во время сбора кейсов, при проведении круглых столов неоднократно высказывались мысли о чрезвычайной сложности внутристранового фандрайзинга. Аналогичные высказывания можно найти и в различных публичных высказываниях. 

"Нас постоянно обвиняют: "Вы работаете на западные деньги". Дайте нам возможность работать на белорусские, снимите непреодолимые препоны", - призвал Руководитель Фонда имени Льва Сапеги Мирослав Кобаса
 (выделение моё). Приблизительно таким образом пессимизм сочетается в лидерах третьего сектора с пониманием стратегической важности внутристранового фандрайзинга.

Следует еще раз отметить причины, по которым мы считаем важным использование внутристрановых источников финансирования общественных организаций:

· усиливают связь с целевыми группами

· придают финансовую устойчивость организации

· увеличивают гибкость и скорость реагирования на вызовы и проблемы

· положительно влияют на уровень публичности и прозрачности деятельности

· позволяют чётче придерживаться своей миссии и задач

Методы привлечения средств

Спектр возможностей для внутристранового финансирования достаточно широк. Успешность попытки фандрайзинга зависит не только от самого метода, но от того, насколько выбранный метод подходит конкретной организации: её миссии и целям, орг-структуре, ресурсам. В этом документе мы выделили следующие возможные источники финансирования:

1. Благотворительность, которой могут заниматься как физические, так и юридические лица;

2. Спонсорство; 

3. Предпринимательская деятельность самой некоммерческой организации либо ее структурного подразделения;

4. Поступления от проводимых в уставных целях лекций, выставок, спортивных и других мероприятий;

5. Членские взносы в виде вступительных, регулярных либо нерегулярных;

6. Волонтерская работа/стажировки;

7. Скидки, предоставляемые коммерческими организациями;

8. Социальный заказ, целевой капитал и пр.

Благотворительность физических лиц

Безналичные благотворительные пожертвования физических лиц в настоящее время являются эффективным и широко распространённым способом для организаций соответствующего профиля. Законодательство относится к пожертвованиям физических лиц достаточно либерально (см. приложение 2 для подробного анализа) и не изменялось в течении нескольких лет, что серьёзно упрощает работу. Другие варианты частных пожертвований затруднены либо недостаточно развиты.

В качестве существенных особенностей законодательства следует отметить сложность анонимного пожертвования и необходимость указывать его назначение. При оформлении пожертвования на счёт организации требуется указывать данные жертвователя, хотя проверка подлинности этих данных не производится. В то же время анонимность является одной из традиций благотворительности. Возможность анонимного пожертвования с помощью ящика для пожертвований затруднено процедурами согласования с местной властью, которые необходимы для использования такого ящика. Необходимость указывать назначение пожертвования является неочевидной для благотворителя, что может вызвать проблемы при налогообложении этих средств. Также это может привести к ситуации, когда на определённую цель собирается больше средств, чем необходимо, а организация не имеет права перераспределить эти средства.

Зарубежный опыт
 и рекомендации, с небольшими оговорками, может быть успешно использован и в Беларуси (кейс МБОО «Здоровье в ХХI век»), местными организациями накоплен свой опыт.

Можно отметить, что компании по сбору средств на благотворительные цели переживают бурный рост в последнее время, несмотря на финансовый кризис. Это связано во многом с тем, что организации и инициативные группы, работающие в этой нише, наконец-то освоили возможности интернета. Первая в республике электронная рассылка, посвящённая благотворительности
, появилась только в мае 2009 года. На сайтах благотворительных фондов появились подробные отчётные документы о их деятельности. Информационное спонсорство в социальных сетях, а также крупных порталов (в первую очередь последовательная позиция крупнейшего портала страны tut.by) помогло успеху нескольких кампаний по сбору средств на лечение больных детей. Этот успех, в свою очередь, привлёк к этим методам ещё больше внимания со стороны СМИ. 

Также популярности сбора пожертвований физических лиц способствует всё большее участие в таких мероприятиях известных людей. Пример Тамары Лисицкой
 и ряд других недавних акций
 показывает, что большинство публичных людей охотно соглашаются принять участие в благотворительности, что положительно сказывается на результатах и резонансе.

Несколько фондов, собирающих средства таким способом, в состоянии привлечь десятки тысяч долларов в течение нескольких недель. 

Другие высоко-технологичные методы сбора пожертвований, такие как телефонные линии или sms-пожертвования
, пока не эффективны. Это связано в первую очередь с неразвитостью этой сферы и отсутствия опыта их применения. Так, например, возможность для интернет-эквайринга у общественных организаций появилась только в этом году, и ещё не была опробована
. Возможность пожертвований с помощью платёжных терминалов
, банкоматов, мобильных платежей
 не распространена и недостаточно рекламируется. У операторов мобильной связи не выработано отдельного подхода к благотворительным линиям, что делает сбор пожертвований через принятый звонок или sms невыгодным. Тем не менее, в ближайшем будущем следует ждать улучшений в этой сфере.

Сбор пожертвований вещами и имуществом зачастую неэффективен. Это связано со сложной и затратной процедурой принятия и передачи конечному получателю пожертвованных вещей. Сбор пожертвований вещами может быть рекомендован только в редких случаях. Другой вариант – передача оборудования во временное пользование, когда согласно договору владелец остаётся неизменным. Формально это не является жертвованием. Этот вариант более распространён, и обычно его используют активные члены организации. Иногда он также используется для «легализации» имеющегося у организации оборудования.

В случае, если у организации налажены хорошие отношения с местной исполнительной властью, возможно организовать сбор анонимных пожертвований с помощью ящика для пожертвований. На данный момент этот метод используется преимущественно церковью.

Может возникнуть соблазн принимать анонимные пожертвования наличными средствами без соблюдения каких-либо формальностей, однако это не только грозит юридическими проблемами, но и существенно уменьшает прозрачность использования пожертвований. Недостаточная отчётность, неясная связь между пожертвованием и решением уставных задач – сильнейший демотиватор для потенциального жертвователя.

Интересный способ пожертвования – завещание. Во многих странах, в том числе и России, этот способ используется, однако в Беларуси мы не знаем о таких случаях.

Также не распространены у нас в стране благотворительные концерты (кейс Ассоциации «БелСеть антиСПИД») и приёмы. Это можно связать не только с отсутствием соответствующей традиции, но и с представлением о том, что на организацию и проведение приёма уходит слишком большая доля от собираемых средств.

Ещё одна нереализованная возможность: благотворительные пакеты. Очень небольшое количество организаций достаточно формализовало своё взаимодействие с крупными и постоянными жертвователями. В этом плане опять показательна работа МБФ «Шанс», успешно использующего тесное партнёрство с крупным банком и иностранный опыт
.

Изученный нами опыт позволяет сделать следующие рекомендации:

· Необходимо активно использовать современные технологии для установления контакта с потенциальным жертвователем

· Не стоит пренебрегать чужим опытом и рекомендациями: несмотря на всю специфику Беларуси и вашей организации, в этой сфере накоплено достаточно знаний и технологий, чтобы помочь вам не допустить грубых ошибок в подготовке и проведении кампании

· При использовании зарубежного опыта, необходимо учитывать, что в Беларуси отклик в среднем будет ниже, чем прогнозируется, поскольку оценка эффективности метода рассчитывается исходя их опыта стран с более развитым гражданским обществом

· Следует использовать несколько различных методов сбора средств, которые будут дополнять друг друга. Это позволит существенно увеличить эффективность сбора средств

· Послание о целях пожертвования должно быть максимально чётким, а отчётность – доступной публично

· Для усиления и привлечения внимания к вашей кампании желательно заручиться поддержкой известного человека/людей. 

Итак, сбор пожертвований у физических лиц – эффективный способ для сбора средств, однако только для благотворительных организаций. Наибольшего отклика могут ожидать организации, работающие с такими темами как здоровье, социально-незащищённые дети.

Членские организации могут использовать этот метод для разового сбора средств на конкретное мероприятие. Частные пожертвования также являются важным каналом «серой» благотворительности: в случаях, когда другие способы принятия средств на деятельность организации затруднены, средства могут быть оформлены как пожертвование от физического лица. Поэтому любая организация должна предусмотреть возможность получения пожертвования на свою деятельность.

Благотворительные пожертвования юридических лиц

Благотворительные пожертвования юридических лиц затруднены как законодательно, так и ситуативно – наступлением финансового кризиса, затронувшим большинство фирм и предприятий. Тем не менее, по нашему мнению (см. также результаты пилотажного исследования в приложении 4) их потенциал не до конца используется НКО.

Беларусское законодательство фактически не разделяет благотворительность юридического лица и «спонсорство». Эта сфера регулируется в первую очередь Указом Президента Республики Беларусь от 1 июля 2005 года № 300 «О предоставлении и использовании безвозмездной (спонсорской) помощи». По нашему мнению, такое единообразное регулирование благотворительности и спонсорства негативно влияет на развитие как одного, так и другого. Даже не учитывая этого факта, данный указ серьёзно ограничивает возможность юридических лиц оказывать благотворительную помощь и устанавливает жёсткие условия отчётности. Государственные предприятия, из-за дополнительной процедуры согласования, практически исключены из благотворительности, и помогают в основном ГоНГО и спортивным организациям. Признавая необходимость регулирования этой сферы, чтобы избежать «криминальной» благотворительности, когда жертвование или спонсорство используется как способ присвоить средства или избежать налогообложения, мы, вслед за большинством экспертов
, считаем данный указ требующим внесения существенных изменений.

Отрицательным моментом также является то, что общественные организации, желающие оказать поддержку коллегам, также могут попасть под действие указа. Так, фонды, перераспределяя собранные средства, номинально тоже являются жертователями, поскольку юридические механизмы грантового конкурса прописаны только для научных исследований. Тем не менее, такие фонды имеют большой потенциал стать посредниками между бизнесом и общественными организациями, поскольку способны с большей эффективностью распорядится благотворительными пожертвованиями, чем сами жертвователи и освобождают жертвователей от многих организационных вопросов. Механизмы грантового конкурса или прямых переговоров с фондом являются очень эффективными, поскольку позволяют при небольших затратах на подготовку проектного предложения и отчётность получить большую сумму. Такой высокий «КПД»
 усилий лидеров НКО по поиску средств привлекает их сейчас к зарубежным донорам, несмотря на все недостатки получения средств из-за границы, и станет ключом к успеху местных фондов. Однако пока, к сожалению, реальных примеров внутристрановых грантовых конкурсов, не основанных на регрантинге денег западных доноров, практически нет
.

Несмотря на всё это, по данным нашего пилотажного опроса более половины крупных и средних коммерческих организаций имеют опыт финансовой поддержки общественных организаций, а более 2/3 – готовы её оказать в будущем, причём НКО разного профиля. В большинстве своём эту помощь следует квалифицировать именно как благотворительность, а не спонсорство, поскольку коммерческие организации намного чаще принимают такое решение основываясь на принципах социальной ответственности, а не на маркетинговой или финансовой заинтересованности. Более того, зачастую мелкий и средний бизнес не заинтересован в афишировании своей благотворительности в связи с традицией анонимной благотворительности и из-за боязни «привлечь внимание» местных властей и контролирующих органов.

Однако, недостатки указа №300 приводят к тому, что оформляется эта помощь по схеме, более соответствующей спонсорству. Коммерческая организация зачастую выступает как полноценный партнёр при реализации деятельности НКО, самостоятельно выполняет финансово-затратную часть работы, подключает своих сотрудников и закупает необходимое (кейс Белорусской ассоциации христианских женщин). Это не только соответствует их представлению о форме сотрудничества, но и позволяет вывести его за рамки указа №300, поскольку формально передачи ресурсов от коммерческой структуры НКО не происходит. Со стороны коммерческой организации это партнёрство формально расценивается как элемент маркетинга. Это также позволяет выделять средства не с чистой прибыли, что существенно в  непростой экономической ситуации в стране. С отменой нормирования расходов на рекламу и маркетинговые исследования
 в 2010 году этот способ взаимодействия будет ещё больше распространён, и НКО должны быть готовы к этому.

Значимое количество коммерческих организаций само выступало с инициативой оказания поддержки НКО. На наш взгляд, это свидетельствует не только о высокой степени социальной ответственности отечественного бизнеса, но и о недоработках со стороны НКО – недостаточном количестве обращений. Также некоторые не смогли оценить эффективность предоставленной поддержки. Это говорит о нехватке обратной связи, отчётности после мероприятий (кейс МОО «Альтера»).

В большинстве случаев жертвование продукции сопряжено с проблемами отчётности для бизнес-структур, поэтому не распространено. В текущей ситуации оно может рассматриваться в основном в ситуациях, когда списание товаров сложнее и затратнее передачи их НКО, как например для медикаментов или сложного оборудования. В других случаях мы рекомендуем пользоваться механизмами предоставления предельных скидок, о чем еще будет написано ниже.

Специфический метод корпоративного жертвования – проведение субботников. Теоретически он позволяет намного большую сопричастность к благотворительности рядовых сотрудников коммерческой организации, однако для проведения такого мероприятия вне инициативы властей потребует письменного согласия всех принимающих участие сотрудников. 

В некоторых странах широко распространено временное участие сотрудников бизнес-структур в деятельности НКО. Выполняя задачи, связанные с работой НКО, и временно подчиняясь его руководству, они продолжают формально оставаться сотрудниками коммерческой организации и получать там зарплату. Таким образом бизнес-структура помогает НКО не материально, а квалифицированным трудом своих специалистов. Такое взаимодействие часто бывает уместным. Например, при разработке информационной кампании может быть проще попросить об участии в этом дизайнеров полиграфической фирмы, чем просить у этой фирмы денежного пожертвования на оплату работы дизайнеров, и т.п. Однако в Беларуси законодательство практически не даёт возможности оформить подобное сотрудничество. Такие договорённости должны быть либо неформальными, либо относится к маркетинговой деятельности бизнес-структуры.

Мы считаем нужным выделить следующие особенности благотворительной помощи юридических лиц:

· Коммерческие организации лучше воспринимают предложения сотрудничества, не ограничивающие их роль передачей средств со счёта на счёт

· Поддержку проще получить на разовое мероприятие, а не на текущую деятельность, однако при этом переговоры необходимо начинать за несколько месяцев до акции

· Несмотря на то, что большей поддержкой традиционно пользуются благотворительные и спортивные организации, в отличие от частных пожертвований, у организаций разного профиля больше шансов получить финансирование

· Следует быть готовым к предложениям «серого» оформления пожертвования, и не соглашаться на те варианты, которые могут негативно повлиять на репутацию организации. Другими словами, не дайте использовать вас и вашу организацию в схемах преступного присвоения денег коммерческой фирмы

· В случае с малым бизнесом и ИП предпочтительным способом может быть оформление пожертвования от физического лица, поскольку процедура проще, а средства так или иначе идут из чистой прибыли

· Важным является поддержание долговременных контактов и составление списка коммерческих организаций, контактировавших с вашей. Повторные обращения имеют больший процент отклика. Личный контакт значительно увеличивает шансы на успех запроса

· Необходимо выполнить все формальные требования к благотворительности юридического лица, чтобы обезопасить себя и донора от проблем с проверяющими органами.

Итак, коммерческие организации готовы поддерживать НКО несмотря на финансовый кризис и законодательную «зарегулированность». При этом большинство из них понимает значимость общественных организаций для страны, и готово поддержать НКО различного профиля и сферы деятельности. Наибольшие возможности для сотрудничества и перспективы дальнейшего развития имеют местные фонды, перераспределяющие пожертвованные средства. Недостатки указа №300, отмечающиеся даже представителями ГоНГО и бизнес-структур
, привели к тому, что многие компании используют бюджет на маркетинговые услуги чтобы обойти его. Несмотря на то, что в существующих условиях это позитивный, эффективный механизм, он фактически приводит к тому, что социальную ответственность бизнес-структуры оплачивает не сама коммерческая организация (из прибыли), а потребитель её продукции (из себестоимости). Он также снижает значимость НКО во взаимодействии с бизнес-структурой.

Спонсорская помощь

Спонсорство в российском законодательстве, например, определяется как вклад в деятельность другого лица на условиях предоставления им рекламы о спонсоре, его товарах. Это достаточно важное отличие от беларусского законодательства, где благотворительность и спонсорство, как уже отмечалось, практически не различаются. Еще одним важным аспектом является упоминание о рекламе как составляющем компоненте спонсорства, поскольку в Беларуси большинство организационных форм НКО не имеет права самостоятельно заниматься хозяйственной деятельностью, к которой относится и реклама. В результате возникает противоречие, где рекламой общественным организациям заниматься нельзя, а получать спонсорскую помощь можно и нужно. В условиях беларусского законодательства спонсор не может требовать от НКО выполнения каких-либо условий. В результате большинство коммерческих структур не воспринимают НКО как потенциальных рекламных агентов.

В свои маркетинговые планы спонсорство общественных организаций в основном включают коммерческие компании с иностранным капиталом и управленческой культурой, где подобный подход основан на традициях, сложившихся в условиях других стран. Также свой вклад в популяризацию спонсорства НКО вносит инициатива ООН «Глобальный договор»

Спонсорство наиболее актуально для членских организаций, связанных с какой-то коммерциализированной сферой (кейс МОО «Экопроект Партнерство»). Например, Беларуская Автомобильная Ассоциация, потребительские кооперативы, клубы фелинологов, организации, объединяющие медиков... Другие организации, которые могут привлечь к своей деятельности внимание СМИ, также могут рассчитывать на использование этого метода (кейсы ОО «Белорусская федерация армреслинга», галереи «Арт-подземка»). Тем не менее, подобное спонсорство недостаточно развито для того, чтобы стать стабильным источником финансирования. Большинство организаций, имеющие опыт привлечения спонсорской помощи, отказывались давать подробные комментарии, обосновывая это нежеланием раскрывать секреты перед конкурентами.

Итак, спонсорская поддержка НКО имеет большой потенциал. Именно спонсорство может стать источником долгосрочных, постоянных поступлений средств, в том числе на организационные расходы. Однако этот потенциал сможет реализоваться только при условии изменения регулирующего его законодательства. В настоящий момент на спонсорские ресурсы можно рассчитывать только при точном совпадении целевых групп коммерческой и некоммерческой организации или при обращении в компанию с западным стилем управления. В остальных случаях к поддержке со стороны бизнес-структур следует относиться как к безвозмездной благотворительной помощи, а не «спонсорству».

Хозяйственная деятельность

По оценке БРОО «Объединённый путь» производственно-хозяйственной деятельностью в 2003 году занималось только 35% общественных организаций, из них менее 5% – постоянно. В целом надо отметить, что хозяйственная деятельность не характерна для НКО, не считая социального предпринимательства (кейсы столинского отделения БелАПДИ, Белорусского товарищества инвалидов по зрению). Тем не менее, в условиях нехватки средств из других источников, хозяйственная деятельность может использоваться. 

С 2005 года предпринимательская деятельность большинству организационных форм НКО недоступна напрямую, а лишь через образование или участие в коммерческой организации (подробнее см. приложение 2). Есть прецеденты точечных разрешений заниматься хозяйственной деятельностью
, но до серьёзных улучшений в этой сфере ещё далеко. Этот запрет затронул большее количество организаций, чем можно предположить, из-за тех видов деятельности, которые не воспринимаются как предпринимательство, но формально относятся к хозяйственной деятельности. Это спонсорство, проведение благотворительных аукционов и лотерей, проведение регулярных выставок, семинаров, массовых мероприятий. Классическим примером такого конфликта является известная ситуация с светлогорской МОО «Реальный мир»
. 

Таким образом, хозяйственной деятельностью (с определёнными ограничениями) могут заниматься фонды, учреждения, потребительские кооперативы, религиозные организации, профсоюзы, некоторые ГоНГО.

Формально процедура образования коммерческой организации НКО практически не отличается от создания коммерческой организации физическими лицами – членами НКО (кейс ОО «Женщины за возрождение Нарочанского края»). Преимуществом такого подхода может быть то, что в первом случае доход направляется непосредственно на реализацию уставных целей НКО, а во втором ресурсы перераспределяются через пожертвования основателей (которые будут дополнительно обложены подоходным налогом) или договор о сотрудничестве. Недостатком является юридическая ответственность НКО-основателя за нарушения в работе коммерческой организации.

В целом более простым представляется «серое» предпринимательство, где формальным субъектом становится один или несколько членов НКО в качестве ИП, ремесленника, основателя коммерческой организации, и в дальнейшем использует полученный доход для «жертвования». Имеют место также случаи оформление платы за коммерческие по своей сути услуги общественной организации, оказываемых физическим лицам, как пожертвований, однако это может привести к серьёзным санкциям при раскрытии таких схем.

Другим важным моментом, связанным с хозяйственной деятельностью, является то, что полученные таким образом доходы относятся к выручке, а не к целевым поступлениям, и облагаются соответствующими налогами. В других странах выработаны разные подходы к налогообложению деятельности НКО
, однако почти всегда в таких случаях предполагаются те или иные налоговые льготы. Налоговая нагрузка в нашей стране велика, однако правительство озвучивает планы её значительного снижения в ближайшие годы
.

В некоторых случаях запрет на хозяйственную деятельность может быть обойдён при помощи заключения договора поручения с коммерческой структурой, которая занимается предпринимательством от имени НКО. Этот договор может быть безвозмездным.

Одним из наиболее очевидных и органичных направлений хозяйственной деятельности НКО являются образовательные услуги. Согласно уже упоминавшемуся исследованию БРОО «Объединённый путь», каждый пятый член общественной организации – педагог
. Проведение лекций, семинаров и т.п. – доминирующая форма работы большинства организаций, даже тех, которые не относят себя к образовательным или просветительским, т.е. имеется достаточный организационный опыт в этой сфере. Ещё один ресурс НКО заключается в том материале, которому они могут обучать – его инновационность, доступ к зарубежному опыту, практико-ориентированные формы. Есть и недостатки, в первую очередь то, что знания, предлагаемые НКО, зачастую востребованы социально-уязвимыми и практически неплатёжеспособными целевыми группами. В конкурентных тематиках приходится соревноваться с коммерческими организациями. Неформальное образование не предполагает оценку, сертификацию полученных знаний и квалификации. Также в последнее время стало меньше доступных для НГО образовательных площадок, инфраструктуры.

В любом случае, нужно понимать, что оказывать платные образовательные услуги не получится «по остаточному принципу». Для успеха и значимой прибыли потребуется провести серьёзную организационную работу и отвлечь от уставных задач ресурсы и людей. Так что в практическом плане коммерческие образовательные услуги можно рекомендовать только сильным НКО, организационно развитым и с достаточным количеством квалифицированных членов/сотрудников. 

Для остальных организаций выходом может стать возникновение структуры-посредника, которая будет продвигать неформальное образование и брать на себя организационные вопросы. Пока же им возможно следует подумать о частичном возмещении свои затрат при проведении образовательных мероприятий через посильный взнос участников – это не только высвободит часть средств на другие цели, но и усилит мотивацию обучаемых. Такой взнос не нужно оформлять как реализацию хозяйственной деятельности общественным организациям, поскольку эта ситуация отдельно оговорена в законе «Об общественных объединениях» (подробнее в следующем разделе).

Следует отдельно остановиться на рекламной деятельности, как одном из направлений фандрайзинга НКО. Как мы уже отмечали, именно в разряд коммерческой рекламной деятельности попадает на данный момент то, что в большинстве других стран определяют как «спонсорство». Наш анализ этой ниши позволяет обозначить нераскрытый потенциал интернета в спонсорстве. 

На данный момент интернет-реклама в Беларуси бурно развивается несмотря на финансовый кризис. По оценкам экспертов этот рынок ежегодно удваивал свои объемы. При этом можно выделить медийную рекламу (баннеры, объявления), контекстную рекламу (объявления, связанные тематикой с просматриваемыми страницами и интересами пользователя) и SEP
-услуги. За рубежом есть примеры успешного использования интернет-рекламы для сбора средств
.

Рынок медийной интернет-рекламы Беларуси в 2009 составляет около 6 миллионов долларов, рынок контекстной рекламы – немногим менее миллиона долларов. Однако эти способы заработка на рекламе имеют достаточно высокий порог вхождения. Так, для привлечения рекламного агента к размещению на сайте медийной рекламы, его посещаемость должна быть от трёх тысяч уникальных посетителей в день. Для большинства сайтов беларусских НКО это недостижимый параметр. Контекстная реклама также сможет приносить значимый доход лишь при посещаемости более тысячи, особенно учитывая несоответствующую «контексту» рекламодателей тематику сайтов НКО. 

Однако и здесь есть неиспользованные возможности. Так, организация, по своему статусу имеющая право заниматься хозяйственной деятельностью (например фонд), может организовать баннерно-обменную рекламную сеть
. Сообщив владельцам сайтов, что доходы от обмена баннерами пойдут на решение социально-значимых проблем, их можно достаточно легко убедить разместить на своей интернет площадке баннер такой системы, поскольку им это не принесёт убытков либо неудобств. Таким образом такая благотворительная баннерная сеть может стать достаточно распространённой и приносить значимую прибыль. Помимо этого, такая сеть может использоваться для рекламы деятельности НКО, информирования общественности об акциях и мероприятиях и т.п.

Основу SEP-услуг составляет обмен и покупка ссылок с различных сайтов на продвигаемый. Из-за специфики используемых в настоящий момент алгоритмов продвижения, порог вхождения на этот рынок услуг в качестве продавца ссылок достаточно низок. Так, сайт, созданный более года назад, и имеющий около ста информативных страниц с уникальным содержанием может приносить около ста долларов дохода в месяц, что как минимум делает его содержание безубыточным. Также оказание услуг по продаже ссылок не требует отвлечения ресурсов. Эта работа может выполняться одним неквалифицированным сотрудником или волонтёром и отнимает не более часа в день. 

Общий объём беларусского рынка SEO оценивается от 0.5 до 3 миллионов долларов в 2009 году. Такая разбежка в оценках связана с тем, что этот рынок практически полностью «серый». Это сравнительно новая услуга, связанная с IT-технологиями, и её регулирование просто ещё недостаточно разработано
. Несмотря на это, отдельные общественные организации и даже гос. структуры размещают SEP-ссылки на своих сайтах, и нам пока не известно о случаях, когда к ним за это применялись какие-либо санкции. В любом случае, под давлением коммерческих организаций, оказывающих такие услуги, все технические вопросы регулирования этого рынка должны быть разрешены в недалёком будущем.

К хозяйственной деятельности относятся также такие виды сбора средств как лотереи и аукционы. При этом такой вид, как благотворительная лотерея, очень жёстко регулируется. Благотворительные аукционы проводятся, но в целом их эффективность оценивается как низкая. Аукцион достаточно сложно организовать, и часть вырученных средств должно уйти на покрытие связанных с его проведением расходов. Лоты должны иметь достаточно большую начальную стоимость, чтобы можно было собрать значимую сумму. Возможно, использование виртуальных аукционов
 сможет упростить их проведение, и сделать их более распространёнными.

Итак, в настоящее время мы не можем рекомендовать общественным организациям активно использовать хозяйственную деятельность как источник своего финансирования. Однако создаваемые организации должны серьёзно рассмотреть варианты регистрации в такой форме, которая позволит им заниматься хозяйственной деятельностью, даже если они не планируют заниматься таковой в чистом виде. Учреждение – интересная форма НКО, позволяющая хозяйственную деятельность, чья регистрация была значительно упрощена в 2009 году. При выборе вида хозяйственной деятельности предпочтение надо отдавать тем, которые не потребуют значительного отвлечения ресурсов от решения уставных задач.

Поступления от проводимых в уставных целях мероприятий

Поступления от проводимых в уставных целях лекций, выставок, спортивных и других мероприятий могли бы стать значимым источником финансирования, однако в настоящее время практика правоприменения не позволяет полноценно пользоваться этим методом. Подобные поступления могут быть восприняты как предпринимательская деятельность, что, во-первых, запрещено для большинства организационных форм НКО, и во-вторых, облагается налогом на прибыль.

В рамках данного исследования мы обратились к четырём профильным министерствам с просьбой разъяснить использование общественными объединениями их права на получение средств за счёт проведения подобных мероприятий. Из двух ответивших содержательно, самое либеральное трактование законодательства дало Министерство юстиции (см. приложение 3), однако даже согласно их версии, поступления за счёт проведения мероприятий могут быть использованы только на покрытие расходов на проведение этих мероприятий.

Наши контакты с организациями, активно проводящими выставки (клубы фелинологов), подтвердили, что они пользуются такой трактовкой и заранее рассчитывают стоимость билетов исходя из планируемых расходов на мероприятие. Но то, что через несколько лет после принятия соответствующих законов этот вопрос до сих пор не имеет однозначной трактовки, на наш взгляд, вновь указывает на недостаточный «спрос» со стороны НКО на этот и другие способы повысить свою финансовую устойчивость. При накоплении определённой «критической массы» реальных случаев оформления поступлений от проводимых в уставных целях мероприятий мы имели бы сейчас достаточно чёткую правоприменительную практику, к которой можно было бы обращаться при планировании деятельности.

Итак, воспользовавшись своим правом на особое положение поступлений от проводимых мероприятий на данный момент вы не сможете финансировать деятельность организации, но существенно сократите её расходы. Неясность в трактовке законодательства требует особой тщательности в подготовке мероприятия и отчётности по нему. Планируя использовать платные мероприятия как источник финансирования НКО, следует относиться к ним как к осуществлению хозяйственной деятельности, особенности которой были описаны выше. 

Членские взносы

Членские взносы являются важным способом финансирования уставной деятельности НКО, из-за его стратегического значения для развития третьего сектора. Необходимость собирать членские взносы стимулирует организацию на поддержание отношений с членами, увеличение их количества. Сильная членская база – весомый ресурс при реализации деятельности и лоббировании своих интересов.

 Несмотря на то, что Министерство юстиции и налоговые органы предъявляют некоторые избыточные, на наш взгляд, требования по оформлению членских взносов (см приложение 2), например определение порядка сбора и размера членских взносов уставом организации, это один из самых естественных способов сбора средств для членских организаций в настоящий момент. Другие организационные формы могут «имитировать» членские взносы с помощью неформальных договорённостей о приёме пожертвований от членов организации. Так, например, сервисная НКО может иметь договорённость о жертвовании определённого процента от заработанных в рамках деятельности организации средств на орг. развитие организации. Иногда и для членских организаций бывает проще оформить нерегулярные членские взносы как пожертвования. 

Даже если члены организации не являются основной целевой группой организации (например, в случае волонтёрской организации, помогающей больным детям), их следует рассматривать как одну из целевых групп. С ними постоянно должна проводиться работа. 

В случае членских взносов всегда наиболее сложным является мотивирование необходимости сдавать взносы и применение санкций к несдавшим их. 

Организации с крупной членской базой в этой ситуации устанавливают минимальный размер регулярных взносов (кейс Красного Креста), однако при этом членские взносы не покрывают все финансовые потребности НКО. Для организаций с небольшой членской базой такой подход ещё менее эффективен. Им мы рекомендуем нерегулярные членские взносы, где их время и размер будет чётко зависеть от стоящих перед организацией задач. Таким образом можно наглядно продемонстрировать необходимость и обоснованность этих сборов, что повышает мотивацию членов. Возможно организовать участие рядовых членов в принятии таких решений. Можно также внедрить механизм дифференцированного или свободного размера взносов.

«Наказать» несдавшего членский взнос в добровольческой по своей сути организации практически невозможно и даже нецелесообразно. Следует предусмотреть механизм «второго шанса» – возможность сдать взнос позже установленного срока или каким-то другим способом посодействовать финансовой стабильности организации. Следует искать пути нематериального поощрения тех, кто исправно их сдаёт. В любом случае, важной мотивацией члена НКО является реализация уставных целей организации, поэтому руководство должно отчитываться об использовании полученных средств, чётко показывая связь между членскими взносами и успехами организации.

Вступительные членские взносы сложно рассматривать как серьёзный источник финансирования, поскольку в их поступлении нет регулярности. Скорее это является проверкой потенциального члена на серьёзность намерений его участия в деятельности НКО.

Итак, мы рекомендуем использование членских взносов для всех НКО, даже не основанных на членстве. Этот механизм не только обеспечивает большую финансовую устойчивость, но также положительно влияет на орг. развитие, определение краткосрочных задач и целей, вовлечённость рядовых членов и подотчётность руководства. Наиболее эффективными мы считаем нерегулярные взносы без фиксированного размера. Небольшим организациям может быть удобно формально реализовывать договорённости о взносах в виде пожертвований. 

Волонтёры и стажёры

Волонтёрство юридически практически не обозначено (подробнее см приложение 2), но само представление о важности добровольческого труда для помощи другим людям близко и понятно большинству людей, остаётся лишь привлечь их к деятельности конкретной организации и обеспечить необходимую поддержку.

Так, Белорусский Красный Крест вовлёк в свою деятельность более 20 тысяч волонтёров, из которых более 5 тысяч участвуют в добровольческих инициативах на постоянной основе. НКО, имеющие меньший доступ к СМИ и местным властям, проинформировать о потребности в волонтёрах и привлечь их сложнее. Сами волонтёры
 называют недостаток информации о добровольческих инициативах одним из основных препятствий для их вовлечения. Традиционно для первого контакта используется интернет и учебные заведения. Это достаточно эффективно для привлечения молодёжи, но не подходит для привлечения второй большой группы потенциальных волонтёров – людей пенсионного возраста.

Недавнее исследование, проведённое в Пинске А. Лысюком, показывает, что только треть волонтёров полностью довольна своим опытом. Организации недостаточно поощряют и мотивируют волонтёров на продолжение работы. «36,0% респондентов высказались за “благодарственные письма”, 33,1% – за награждение почетными знаками и грамотами, 25,7% – за обучение на семинарах, 18,8% – за рекомендации возможным работодателям, 15,9% – за сообщения в СМИ, 14,0% – за карманные деньги и др... Выяснилось также, что 77,4% волонтеров не принимали участия в обучающих семинарах (тренингах), а 70,4% хотели бы принять в них участие.» Также это исследование обозначает контакты и обмен опытом с другими волонтёрскими инициативами как важный (и недостаточно использующийся) стимул в работе. 

С другой стороны, возникают ситуации, когда НКО оказываются разочарованы в работе волонтёров. Это обычно объясняется низким уровнем квалификации и ответственности, «текучестью» участников. Однако для многих организаций волонтёрские инициативы помимо текущей работы выполняют также функцию подготовки новых кадров, членов организации.

К недорогим трудовым ресурсам можно отнести также прохождение производственной практики студентами. Зарегистрированная НКО вполне может рассчитывать на официальное прикрепление студента к своей организации на время практики при условии заинтересованности со стороны самого студента. Эта возможность уже используется некоторыми молодёжными организациями. Незарегистрированные инициативы могут привлечь к себе на практику студентов ЕГУ. 

Также помимо обязательной практики иногда организуются дополнительные программы для активных студентов
. НКО хорошо подходят для проведения таких стажировок из-за распространённого там проектного подхода и достаточной свободы в действиях: в рамках краткосрочных и насыщенных разноплановой деятельностью проектов у студента есть возможность максимально реализовать себя как профессионала. В бизнес-структурах с западным стилем управления наличие опыта волонтёрской работы или стажировки в НКО является плюсом при принятии на работу, и с ростом иностранных инвестиций в экономику страны эта тенденция будет только расти.

Итак, волонтёры и стажёры – это не «бесплатные» работники. Их вовлечение и организация работы с ними требует подготовки и ресурсов, а сама работа – пусть не финансового, но поощрения. Могут возникать ситуации, когда с точки зрения затраченных ресурсов привлечение волонтёров менее эффективно чем работа оплачиваемых сотрудников. Тем не менее многим НКО привлечение волонтёров позволяет эффективно решать как тактические, так и стратегические цели.

Скидки и рекламные акции

Скидки, предоставляемые коммерческими организациями, в большинстве случаев не могут стать источником поступления денежных средств, однако позволяют существенно сэкономить их, тем самым повышая финансовую устойчивость организации и эффективность её деятельности. 

Несмотря на зарегулированность ценообразования в некоторых областях, в большинстве случаев коммерческие организации уже пользуются схемой предоставления скидок отдельным категориям покупателей, либо могут легко ввести и поддерживать такую схему. Предоставление скидки НКО – простой и недорогой способ продемонстрировать свою социальную ответственность для бизнес-структуры. При покупке оборудования или расходных материалов не следует забывать о возможности попросить скидку.

Предоставление скидок НГО также имеет смысл с точки зрения экономической теории ценовой дискриминации. Считается, что если спрос на товары со стороны определённых групп имеет большую эластичность, чем для обычного покупателя, то равновесная цена для этих групп должна быть ниже.

Также многие бизнес-структуры, особенно в сфере услуг, проводят рекламные акции, где соответствующие каким-либо критериям покупатели получают товар или услугу бесплатно. В ряде таких акций НКО подходят под выдвигаемые условия
. В редких случаях коммерческая организация может предпочесть оформить благотворительное пожертвование своей продукции или услуг как предельную скидку – продажу ниже себестоимости или рекламную акцию. 

Если НКО планирует заниматься хозяйственной деятельностью, за счёт скидки у поставщиков она может сделать её более конкурентоспособной и прибыльной.

Итак, получение скидки на товары или услуги коммерческой организации, как признание социальной значимости деятельности НКО – важный и несложный в реализации механизм укрепления финансовой устойчивости организации. Коммерческая компания, согласившаяся на предоставление скидок, впоследствии может стать вашим жертвователем или спонсором, поэтому следует поддерживать с ней контакт и информировать о деятельности организации.

Другие способы

Социальный заказ и целевой капитал (эндаумент) – те формы финансирования НКО, которые на данный момент не действуют в Беларуси, однако возможность их внедрения активно обсуждается. Существует ряд законодательных механизмов, которые уже отчасти соответствуют идее социального заказа – получение НКО гос. финансирования на реализацию социально-значимых программ, например для молодёжных организаций (подробнее см. приложение 2), и в случае изменения правоприменительных практик они могут служить важным дополнительным источником финансирования социальных НКО (кейс МГОЭИО «ЭНДО»). Однако на данный момент они доступны в основном ГоНГО. МПОО «АКТ» достаточно много сделало для популяризации идеи социального заказа в стране
, и в ближайшие несколько лет планируется принятие соответствующего закона. 

Общественные организации не могут на данный момент пользоваться особым механизмом создания источника «пассивного» дохода – эндаументом, хотя в соседних странах, включая Россию
, этот механизм работает. НКО, имеющие право заниматься хозяйственной деятельностью, могут имитировать механизм целевого капитала, инвестируя свои финансовые накопления
. Однако в ситуации экономического кризиса добиться таким образом значительных успехов сложно. 

Наиболее реалистичным способом «создания» целевого капитала на данный момент являются отчисления за авторские права. Это актив, который практически не требует расходов на поддержание. При этом налаженная работа Национального центра интеллектуальной собственности (НЦИС) позволяет получать существенные отчисления, например, беларусским исполнителям музыкальных произведений. НКО может быть как создателем объекта авторского права, так и получить его в дар (например от певцов и музыкальных групп, писателей) либо приобрести.

Лоббирование/адвокатирование

Таким образом, мы рассмотрели множество различных способов, которыми разнообразные НКО могут привлечь средства на свою деятельность из источников в Беларуси и повысить свою финансовую устойчивость «здесь и сейчас». Опираясь на практический опыт, описанный в собранных кейсах, можно утверждать, что практики внутристранового фандрайзинга посильны в внедрении и эффективны, несмотря на существующие трудности. Однако ситуация в стране постоянно развивается, и при планировании деятельности организаций необходимо иметь представление о ближайших перспективах. Далее мы предложим наше видение того, какие изменения в законодательной базе и правоприменительных практиках могут сделать внутристрановой фандрайзинг ещё более доступным и эффективным. После краткого анализа задействованных сил мы предложим сперва обобщённые предложения, затем предложения по описанным выше способам.

«Стэйкхолдеры»

Сам третий сектор не является единым субъектом, который выдвигает и реализует инициативы, направленные на развитие гражданского общества и лоббирование своих интересов. Это связано как с самой природой сектора, так и с его текущим состоянием в республике. «Большинство успешных примеров адвокатирования связаны, как правило, не с коалициями, а с эффективными действиями отдельных организаций.»
 Поэтому необходимо выделить в нем те подструктуры, которые в состоянии играть активную роль в продвижении своих интересов. По нашему мнению, это: 

· особенно крупные НГО с большой клиентской базой (включая ГоНГО)
 , 

· сетевые и зонтичные структуры
, 

· сервисные организации, миссия которых лежит собственно в сфере совершенствования законодательства, лоббирования интересов НГО
. 

Также одно из исследований
 обозначает правозащитные и культурно-исторические организации как те типы, которые имеют наибольший потенциал адвокатирования.

Вне третьего сектора также есть стэйкхолдеры, способные существенно повлиять на ситуацию. 

Безусловно, в число подобных стэйкхолдеров входят госструктуры, однако при существующем устройстве очень сложно определить, какие из них имеют реальное влияние и полномочия. В их подмножестве можно чётко выделить только Администрацию президента и местные власти — областные, районные и городские. 

Несмотря на то, что местные власти практически не воздействуют на ситуацию в республике в целом, их решения могут значительно влиять на среду деятельности региональных общественных организаций. На воркшопе «Поиск будущего» в 2006 году
 взаимодействие и партнёрство с местными властями вошло в 5ку приоритетов и критических потребностей третьего сектора. Активная социальная либо благотворительная организация
 вполне может быть включена в процесс принятия и исполнения решений на местном уровне, если она не конкурирует с местными властями. К сожалению, такие положительные примеры оцениваются действующими лицами и экспертами как невоспроизводимые. Однако в большинстве случаев эти стэйкхолдеры стремятся к усилению контроля и зависимости от них общественных организаций
. Администрация президента провела ряд действий, которые расцениваются некоторыми экспертами как эксперименты по созданию «контролируемой оппозиции и гражданского общества». Но эти действия в целом носили локальный характер. 

В общем роль государственных стэйкхолдеров является достаточно пассивной, они склонны к поддержанию статус-кво. В последнее время чаще стали звучать мнения, что в ближайшее время от властей следует ожидать серьёзных шагов по либерализации и демократизации. Однако не менее вероятно и усиление их негативного воздействия на ситуацию в период ближайших выборных кампаний. В целом такой сложный вопрос как попытка предсказать вектор действий режима выходит далеко за рамки данного исследования.

ГоНГО можно было бы выделить в отдельную группу стэйкхолдеров, учитывая их специфичность. Это те организации, которые почти наверняка будут включены во все законодательные инициативы, связанные с третьим сектором, поэтому их потенциал и интересы необходимо учитывать. Более того, они проявляют интерес к либеральным изменениям профильного законодательства
. Однако они не будут активны в случаях адвокатирования, направленных на изменение правоприменительных практик.

Представители иностранных государств также могут повлиять на ситуацию. Наиболее активен в этом плане Евросоюз, который среди пяти приоритетных областей, где Беларуси необходимы улучшения, называет обеспечение свободы объединений и создание условий для деятельности неправительственных организаций
. Основным механизмом взаимодействия ЕС и Беларуси в этих вопросах в ближайшее время скорее всего станут структуры, сформированные в рамках инициативы «Восточного партнёрства». Это положительный фактор, поскольку в отличие от межправительственных контактов, в механизмы «Восточного партнёрства» более активно вовлечены представители третьего сектора и оппозиции. Однако реальный потенциал такого взаимодействия пока ещё рано оценивать. Законодательство нашего восточного партнёра по «Союзному государству» в целом более либерально по отношению к НКО, содержит такие важные для их работы элементы как Общественная палата
, определение «социально-значимых» организаций и механизма эндаумента, больше возможностей для хозяйственной деятельности и т.п. Сейчас там идёт бурный процесс его обсуждения и совершенствования, что может быть полезно и в Беларуси
. 

Говоря об влиянии иностранных общественных организаций, отдельно следует отметить ситуацию вокруг независимых профсоюзов, и оказываемой им поддержке. Формально профсоюзы являются одной из самых сильных организационных форм НКО. Если правоприменительная практика придёт в соответствие с декларируемыми правами, профсоюзное движение ждёт бурный рост.

Западные доноры НКО в большинстве своём понимают важность финансовой устойчивости организаций, и часто включают в свои требования/предпочтения к заявкам на финансирование условия «своего вклада» или партнёрства. К сожалению, в большинстве случаев, аналитика или статистические данные о состоянии третьего сектора, собранные донорами в рамках мониторинга эффективности своей работы, остаётся закрытой. Существует ряд проблем в взаимоотношениях доноров и беларусских НКО
, но со временем коммуникация приводит к лучшему пониманию местной специфики и выстраиванию более эффективных стратегий. Также западные государственные и негосударственные структуры оказывают значительную поддержку местным организациям, в задачи которых входит консолидация и лоббирование интересов НКО, исследование сектора.

Важную роль могут сыграть бизнес-структуры, союзы и объединения предпринимателей, а также инициативы наподобие «Глобального договора». Их интересы в либерализации экономики, снижении налоговой нагрузки и уровня штрафных санкций во многом соответствуют интересам третьего сектора. Мы уже демонстрировали, как изменения законодательства в сфере регистрации или в сфере нормирования расходов, направленное на бизнес-среду, положительно отразились на деятельности НКО. «Глобальный договор» объединяющий бизнес-организации и НКО, может стать площадкой для диалога и консолидированных действий двух секторов. Правда необходимо отметить, что бизнес-структуры с опаской относятся к общественным инициативам, которые могут иметь политическую окраску.

Оппозиционные политические партии и движения достаточно тесно связаны с политически-активными НКО, поэтому хорошо представляют себе проблемы и потребности гражданского общества. Большинство их видит потенциальную способность третьего сектора решать политические задачи, поэтому готовы сотрудничать и помогать в меру своих возможностей. 

Желаемые изменения

Ряд желаемых изменений в правовом поле НКО поспособствует развитию всего сектора, некоторые изменения улучшат ситуацию с конкретным способом сбора средств (см. также приложение 5). Сперва мы рассмотрим общие направления для лоббирования, затем специфические.

На втором круглом столе, проведённом нами
, участники неоднократно отмечали, что успехи НКО в лоббировании своих интересов не являются частью какого-то институционализированного процесса диалога между властями и гражданским обществом, и практически не повторяемы. Похожие выводы содержатся в некоторых других исследованиях. Успешный в одном случае алгоритм не приведёт к положительным результатам в другом. В целом, можно утверждать что сам потенциал лоббирования/адвокатирования третьего сектора необходимо дополнительно анализировать и укреплять. Это важная задача для беларусских аналитических групп, сервисных организаций соответствующего профиля. Помочь в её реализации могут зарубежные доноры.

Также важным представляется наличие общих документов, регулирующих взаимоотношения между НКО и государством. Если их разработка будет сопровождаться широким обсуждением и диалогом, то уже сама работа над такими документами станет шагом вперед в институционализации взаимодействия НКО и властей. Это представляется более надёжным и действенным методом, чем искусственные структуры наподобие Общественно-консультационного совета при Администрации президента, хотя и они безусловно важны. Недавно Ассамблея НГО разработала и представила «Концепцию развития гражданского общества Беларуси». Можно также вспомнить проекты законов об общественных объединениях и о благотворительности.

Отмена статьи 193-1 Уголовного кодекса Республики Беларусь и отмена запрета на деятельность незарегистрированных общественных объединений. Существующий фактический запрет на деятельность неформальных общественных инициатив практически однозначно рассматривается как ограничение прав граждан. С финансовой точки зрения он вынуждает небольшие инициативы тратить значительные ресурсы на процедуру регистрации, на содержание офиса/юридического адреса и наёмного персонала – как минимум бухгалтера. В результате такие инициативы или отказываются от дальнейшей деятельности и прекращают своё существование, либо подвергаются риску уголовного преследования
. На данный момент Ассамблея НГО проводит информационную кампанию, направленную на его отмену. При этом основной упор делается на вовлечение иностранных государственных и негосударственных структур. Благодаря этим и другим действиям этот вопрос «вошел в повестку дня
» диалога ЕС и США с властями Беларуси.

После вступления в силу декрета президента № 1 о заявительном принципе регистрации предприятий, регистрация общественных организаций выглядит чрезвычайно сложной. Это даёт возможность активно предлагать введение заявительного принципа регистрации остальных организационных форм НКО по аналогии с коммерческими юридическими лицами.

Для многих общественных организаций проблемой является нахождение средств на содержание офиса. До недавнего времени большинство НКО пользовались понижающим коэффициентом 0,1 при оплате аренды. Затем появилась достаточно расплывчатая формулировка, согласно которой этим коэффициентом смогут воспользоваться только «гуманитарные» организации. С 2010 года такое право смогут получить только по перечню, утверждаемому Советом министров по согласованию с президентом
. Критерии, по которым будет составляться этот перечень, до сих пор не известны, а процедура приводит к тому, что эта льгота будет недоступна для организаций с момента их создания. Хочется верить, что эти критерии будут достаточно общими и широкими, чтобы включить большинство НКО, но даже при понижающем коэффициенте расходы на коммунальные услуги и аренду остаются значительными. Выходом могло бы стать разрешение для использования в качестве юридического адреса НКО жилых помещений, принадлежащих учредителям организации на праве собственности. 

Возможные льготы и дополнительные возможности для НКО в последнее время всё чаще предоставляются отдельным видам организаций в зависимости от их типа, направления деятельности, либо просто соответствующего решения органа власти (путем включения в соответствующий перечень или индивидуального решения). Во всех ситуациях, когда обсуждаются подобные законопроекты и практики, следует настаивать на максимально широкой трактовке «НКО общественной пользы» и объективных, не зависящих от решения конкретного чиновника критериях. При продвижении подобных требований вполне подходят государственные лозунги дебюрократизации и снижения коррупционных рисков.

Также есть ряд аспектов, которые непосредственно не влияют на финансовую стабильность организации, но существенно её ограничивают, например территориальный принцип деятельности; запрет на участие в качестве членов и учредителей ОО иностранных граждан и лиц без гражданства и т.п. Требует совершенствования система отчётности НКО.

Помимо юридических аспектов, общественным организациям следует активно популяризировать свою деятельность, что облегчит привлечение сторонников и финансовых средств. Необходимы отдельные публикации с статистической информацией, «историями успеха»
, публикации в СМИ, интернете. Политика информационной безопасности не должна мешать отчётности организации перед целевыми группами и гражданами.

Юридически благотворительность физических лиц, как мы уже отмечали выше, вполне доступна, однако её сдерживают такие факторы как необходимость указания целей жертвования и недостаток возможностей для анонимного жертвования. Существование процедуры согласования размещения и использования ящика для анонимных пожертвований, с нашей точки зрения, не оправдано. Контроль за выемкой и перечислением средств на безналичный расчётный счёт можно перепоручить налоговым органам, вместо специальной комиссии. 

Благотворительность физических лиц также нуждается в продвижении новых способов и методов. Организациям следует активно внедрять варианты долгосрочного взаимодействия с жертвователем, высоко-технологичные методы жертвований и отчётности.

Неразличение благотворительности и спонсорства в указе №300 является его самым очевидным недостатком, что облегчает усилия по инициации изменений в указе. Если добиться определения спонсорства как оказания рекламных услуг за финансовые жертвования, это фактически будет означать возможность заниматься конкретным видом хозяйственной деятельности (рекламной). Как мы уже писали выше, мы считаем потенциал спонсорства и рекламной деятельности НКО очень значимым для обеспечения финансовой устойчивости организаций. В целом этот указ требует полной переработки или даже отмены.

Благотворительность как физических, так и юридических лиц нуждается в поддержке налоговыми льготами, которые на данный момент практически отсутствуют. Помимо этого, сам благотворительный платёж не должен облагаться налогами. Местная исполнительная власть имеет право освободить от уплаты подоходного налога жертвователя, однако это не самый лучший механизм. Также безналичная благотворительность теряет в среднем 2% на оплату банковских услуг. Коммерческие банки могли бы рассмотреть возможность уменьшить размер взимаемой платы за свои услуги по обслуживанию благотворительных счетов, если бы была проведена соответствующая информационная кампания.

В условиях финансового кризиса следует активно предлагать бизнес-структурам альтернативные способы проявления своей социальной ответственности – участие сотрудников в реализации задач НКО, предоставление скидок и включение в число адресатов рекламных акций. Развитию этих направлений, например информационной кампании по скидке НКО как «стандартной опции» любой схемы скидок, могут посодействовать союзы предпринимателей и инициатива «Глобальный договор».

Западные доноры и государство сдерживают интерес НКО к поиску скидок или благотворительности при покупке оборудования или услуг у коммерческих структур, поскольку в большинстве случаев снижение расходов по какой-либо статье ничем не мотивировано, а наоборот, требует дополнительных согласований с донором и зарегистрировавшим проект гос-органом. Возможно, следует предусмотреть механизмы поощрения таких действий.

Запрет на хозяйственную деятельность общественных объединений имеет смысл в ситуации неравной конкуренции между ними и бизнес-структурами, но поскольку количество льгот у общественных объединений за последние годы сошло на нет, он потерял своё значение. Хотя он повлиял на сравнительно небольшую часть организаций, следует настаивать либо на его снятии, либо на возвращении льгот. Возможен также вариант замены расплывчатых формулировок «...постольку, поскольку она необходима для достижения целей, ради которых он создан, соответствует этим целям и отвечает предмету его деятельности» на список тех видов хозяйственной деятельности, которые разрешены. Например, по аналогии с уже существующими согласно Указу №531 для отдельных категорий НКО: «туристическая, рекламная деятельность; оказание транспортных услуг и услуг в области физической культуры и спорта; оптовая и розничная торговля; организация отдыха и развлечений; сдача внаем собственного имущества; хранения транспортных средств», и других, например лотерейная деятельность и т.п. 

Поступления от проводимых в уставных целях лекций, выставок, спортивных и других мероприятий, смогут стать важным механизмом финансирования организации, если добиться расширительного толкования таких поступлений, где они могут использоваться не только на покрытие соответствующих расходов. При этом можно было бы также расширить перечень таких поступлений за счёт других видов деятельности: рекламной, торговой и т.п. Наличие разных трактовок позволяет также обратить внимание на несовершенство и необходимость доработки закона «Об общественных объединениях».

Успехи по продвижению социального заказа вдохновляют на лоббирование внедрения других прогрессивных нововведений, таких как целевой капитал. Мы отдельно выделили эту возможность среди остальных, поскольку она представляет собой вариант «пассивного» дохода. При этом «качели» внешней политики не повлияют на такие инициативы отрицательно, ведь в России эта форма активно внедряется.

Вклад отдельных организаций

Как мы уже отмечали выше, от большинства НКО трудно ожидать активного участия в лоббировании своих интересов, участия в коалициях и т.п. Однако мы можем говорить о том, что успешная деятельность НКО, реализация уставных целей – это тоже важный вклад в развитие третьего сектора. Поэтому мы хотим пожелать всем представителям третьего сектора успешной работы согласно принципу «мысли глобально – действуй локально».

Существует ряд достаточно банальных вопросов деятельности НКО, которые тем не менее в большинстве случаев остаются нерешёнными. По моему мнению, это связано с тем, что в условиях нехватки ресурсов (и не только финансовых) вопросы, которые непосредственно и явно не связаны с реализацией миссии организации, не попадают в число приоритетов. Учитывая, что во многих сферах деятельности НКО вообще методологически сложно оценить влияние тех или иных действий на общую эффективность, такая попытка «заниматься только тем, что действительно важно» часто приводит к тому, что эффективность только снижается. Возникающие в результате этого проблемы в одном из исследований были названы «самосозданными недостатками». Определим лишь часть таких проблемных зон:

· Учитывая неизбежную текучесть кадров в третьем секторе необходима чёткая система «менеджмента знаний» (knowledge-management): передачи и обучения технологиям, обмена социальными контактами.

· Организация должна иметь миссию и общее видение, стратегический план действия, включающий в себя деятельность по орг. развитию.

· Следует тщательно заниматься мониторингом и оценкой эффективности своей работы. Наличие такой информации помогает не только вашей организации показать важность и значимость своей работы, но и всему третьему сектору.

· Интернет – одно из важных и самых доступных для НКО медий, и организации должны максимально активно использовать его в своей работе. Интернет-сайт организации доступен бесплатно
, увеличивает эффективность любой деятельности организации, и способен сам окупать своё содержание.

Хочется ещё раз подчеркнуть, что и обозначенные, и не проговоренные здесь проблемы самоочевидны, важнее осознать их значимость и избегать заужения приоритетов до «выживательских».

Также, последним по порядку но не по значимости, мы хотели бы отметить, что в долгосрочной стратегической перспективе эффективное лоббирование своих интересов НКО начинается с эффективного адвокатирования интересов своих целевых групп. Освоение навыков адвокатирования и проведение соответствующих кампаний (или участие в организованной другими) – посильная задача для большинства НКО. Решение этих задач дополнительно усиливает общественный имидж организации, связи с целевой группой и значимым окружением. На проведённом нами втором круглом столе было высказано мнение, что кампании адвокатирования интересов целевых групп зачастую косвенным образом улучшают позиции НКО сильнее, чем попытки напрямую лоббировать свои интересы.
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�	Деятельность Фонда развития правовых технологий, деятельность по продвижению социального заказа МПОО «АКТ»


�	«Анализ среды в Беларуси», проведённое по поручению Forum Syd в 2006


�	Организатор: ПАКТ, июль 2006


�	Напр. БелАПДИ, ОО «Агро- и экотуризм»


�� HYPERLINK "http://www.actngo.info/en/node/470"��	http://www.actngo.info/en/node/470� 


�� HYPERLINK "http://news.tut.by/136472.html"��	http://news.tut.by/136472.html� 


�� HYPERLINK "http://news.tut.by/politics/152701.html"��	http://news.tut.by/politics/152701.html� 


�� HYPERLINK "http://www.oprf.ru/"��	http://www.oprf.ru/� 


�	см. например Информационный бюллетень для социальных организаций № 111 от 08.10.2009, ОО «Белорусская ассоциация социальных работников»


�	см. исследование Ассамблеи НГО 2007 года «Падтрымка грамадзянскай супольнасці ў Беларусі: погляд знутры»


�� HYPERLINK "http://srodki.org/?p=124"��	http://srodki.org/?p=124� 


�� HYPERLINK "http://srodki.org/?p=111"��	http://srodki.org/?p=111�, � HYPERLINK "http://news.tut.by/156284.html"��http://news.tut.by/156284.html� 


�	Ю. Чаусов � HYPERLINK "http://news.tut.by/society/131124.html"��http://news.tut.by/society/131124.html� 


�� HYPERLINK "http://news.tut.by/economics/150969.html"��	http://news.tut.by/economics/150969.html� 


�	Вышла подготовленная Министерством юстиции Республики Беларусь монография «Общественные объединения Беларуси: результаты работы и достижения» (в книжных магазинах пока недоступна), готовится к публикации сборник «Нефармальная адукацыя на Беларусі»


�� HYPERLINK "http://srodki.org/?p=158"��	http://srodki.org/?p=158� 
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