SEGEDLET CIVIL SZERVEZETEK SZAMARA

A 2010-es évektdl kezdve meghatarozo atalakulasokon megy keresztll a magyarorszagi nonprofit
szektor. A finanszirozasi modok jelentds valtozasat szinte minden civil szervezet kozvetlenul is
tapasztalja forrasain és pénzugyein.

A legtobb szervezet szamara egyértelmd
a kiszamithaté palyazati forrasok folyamatos fogyatkozasa,
a kozepes és nagy adomanyozok csekély jelenléte.

Tobbek kdzott ezek a tapasztalatok is mutathatnak a , azon belll is az
iranyaba. Ezek hosszu tavon valéban hozzajarulhatnak:
egy magasabb szintl fenntarthat6saghoz
kiszamithatobb bevételekhez
akar uj érintettek (példaul partnerek, tamogatok, onkéntesek) bevonasahoz

SIAMIT SATAT BEVETELNEK!

a szervezet altal fejlesztett és/vagy gyartott

a szervezet altal nyujtott (tudasatadas, élmény, szakmai szolgaltatas, stb.)
sajat szervezeésl befolyt bevételek (példaul belépbjegyek)

a szervezet tulajdonanak, példaul ingatlananak

(Egyesuletek esetében sajat bevételt képeznek a is, de jelen segédletben elsésorban
szervezetek lehetséges Uzleti tevékenységeire fokuszalunk.)

Afentikategdériak szamtalan variacioja létezik, melyek részét képezhetik a forrasteremtési munkanknak.
Ugyanakkor fontos tudatositanunk, hogy az adott sajat bevétel vajon:

.Csak” jarulékos része a szervezet egy egy kifejezetten erre a célra, vagyis bevétel

bizonyos tevékenységének (és haszon) generalasara létrehozott Uzleti
tevékenység?

Utdbbi esetében egy ,sajat bevételi labrél”, vagyis egy beszélhetunk.

Ennek kiépitése és késdbbi mikodtetése jelentds, olykor akar a megszokott forrasteremtési médoknal
(palyazat, mikroadomany stb.) [ényegesen nagyobb kapacitast is igényelhet.



SATAT BEVETELEK  TARSADALMI VALLALKOZAS

Tovabb szélesitve a fenti két iranyt, érdemes egy és elhelyezni a sajat
bevételek kérdését. A skala egyik végén a hagyomanyos (,kulsé” tamogatasbdl mikodd) nonprofit
szervezeteket talaljuk, a masik végén pedig a hagyomanyos, profitmaximalizalasra torekedd cégeket.
Ez a felosztas a fogalmak tisztazadsa miatt is fontos lehet.

HAGYOMANYOS VALLALKOZAS VAGY

NONPROFITSTVEET, [\ NONPROFT , (6, MELYE TRy
il / Tt / (o, MEDETTSTAN A
AMEY “KLS0" STRVEET SO s s (| et
TIMOGATISOBEL WVATEERHEL KORNYEET.CELOK o
Yo IS VIETNE
TARSADALME HASION PENZUGYL HASION

A skala kézepén 1év6 tarsadalmi vallalkozasok azok az entitasok, melyeknek egyszerre célja a pénzigyi
és a tarsadalmi haszon generalasa.

Angol nyelvd kontextusban és az angol nyelvl szakirodalomban a és a social
enterprise kifejezésekkel is gyakran talalkozhatunk. A social business kifejezés és a mogotte l1évd
koncepci6 Muhammad Yunus-tél szarmazik - az 6 definicidja szerint ezek a szervezetek a teljes
bevételuket maguk allitjak el8, és amennyiben haszon keletkezik, ezt nem osztjak ki osztalékkeént,
hanem visszaforgatjak a szervezetbe. Ezekt8l némileg kulonbdznek a -ként
emlitett szervezetek - az OECD modellje szerint 75%, az Eurdpai Bizottsag definicidja szerint 50%
sajat bevétel feletti arany esetén nevezhetunk social enterprise-nak egy szervezetet.

Akarmelyik definiciot és aranyt vesszik is alapul, jelen segédletnek nem célja, hogy a tarsadalmi
vallalkozassa valas mellett érveljen. Minden bizonnyal ezt a transzformaciot egyébként sem tudna a
civil szervezetek tébbsége konnyen és féleg rovid id6 alatt megtenni. Ugyanakkor tekinthetiink ezekre
a szervezetekre inspiracioként is, mintaul véve az innovativ elemeiket és/vagy a problémara adott
Ujfajta és nem megszokott valaszukat.



BELEKEZDUNK

Ne feledjuk, egy Uzleti tevékenység elinditasa és mulkodtetése egyaltalan nem magatdl értet6dd
folyamat. Gondoljunk Ugy erre a munkara, mintha egy Uj projektet vagy még inkabb egy programot
akarnank utjara inditani. Ha mar van egy otletunk...

A legelsd és talan azt érdemes szem el6tt tartanunk, hogy

g
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a tervezett Uzleti tevékenység mennyiben segitené a missziénkat.

Ha az nagyon eltér a céljainktdl, nem javasoljuk a tovabbi kibontasat, vagy legalabbis nem a meglévé
kapacitasainkat felhasznalva, hiszen akkor az minden bizonnyal a kuldetésuink karara menne.

Természetesen adodhatnak kivételek: ha példdul ez a tevékenység egy bérbeadds, lehetdleg tekintsiink
rd forrasteremtési feladatként és semmiképpen se a szakmai csapat foglalkozzon vele, hiszen akkor a
szakmai munkdnktol vonndnk el a kapacitdast, aminek ebben az esetben is a kildetésiink latnad kdrdt.

Amennyiben az elsé nagy sz(irén tovabbjutottunk a vallalkozasi tevékenység otletlnkkel, a tervezés
el6tt és még az eldkészités folyaman bizonyosodjunk meg rdla, hogy:
az adott Uzleti tevékenység , és a szervezet dontéshozoi
egy véleményen vannak-e ezzel a stratégiai jelentéségl valtozassal.
Megvan-e a szervezetben a megfeleld ehhez a munkahoz - kilonds
tekintettel a pénzlugyi tervezésre, uzletfejlesztésre, sales-marketingre, a piac és a potencialis
versenytarsak mikddésének ismeretére.
Van-e és ha igen, a tobbi hasonlé terméket vagy szolgaltatast kinalo
versenytarssal szemben. (Az 6nmagaban nem jelent versenyel6nyt és nem is lesz elegendd, ha a
vasarlo vagy megrendeld csak egy j6 Ugyet tamogat.)
Lesz-eelegendd azuzletitevékenységfelépitésére, elinditasaraésmikodtetésére.
Erre els6sorban a konkrét tervezés keretében fogunk tudni végleges valaszt adni, de fontos, hogy
ne becsdljik ala a raforditott szervezeti kapacitdst mdr az el6készité fazisban sem!

Amennyiben végiggondoltuk a fentieket, és ugy latjuk, hogy megvannak a megfelel6 szervezeti
feltételek, vagy eld tudjuk ket mozditani a tervezés soran - akarcsak egy projektterv megirasakor -

probaljunk meg az alabbi kérdésekre valaszt adni:

, €s hogyan fogunk eljutni hozzajuk, valamint 6k hozzank?
(Vagyis mi a kulonlegessége a termékinknek vagy szolgaltatasunknak, és
miért vasaroljak azt meg?)
(Vagyis miazamaodszer, tudas vagy eszkoz, ami altal hatékonyabban tudjuk
kinalni az adott terméket vagy szolgaltatast, és miért minket valasszanak és ne a versenytarsakat?)
, €s ki mas van még rajtunk kivul a piacon?
, €s hogyan tudjuk minimalizalni éket?



A kovetkezd6 lépésunk az aprolékos és realisztikus pénzugyi tervezés legyen. A legfontosabb, hogy
tudjuk...
milyen és mekkora kiadasaink lesznek az elsd 3-4 évben - ide tartoznak az egyszeri

befektetések, a kdzvetlen koltségek és a mikodési koltségek is.
mekkora 0sszeg all rendelkezésunkre az elsé 3-4 évben.

hany év alatt szeretnénk, hogy megtériljon a pénzugyi befektetésunk,

évente mennyit kell eladnunk az adott termékbdl vagy szolgaltatasbdl, hogy elérjik a megtérulési
pontot, vagyis, hogy ,nullara jojjunk ki”,

évente mennyit kell eladnunk az adott termékbdl vagy szolgaltatasbdl, hogy hasznot tudjunk
termelni.

Hogy par lépést hatra Iépjlunk, és forrasteremtési vagy még inkabb stratégiai keretbe helyezzik a sajat
bevételek kérdését, képzeljuk el az alabbi egyszer( szamitast:

A vallalkozasi tevékenységlink mikodtetése évente 2 millio forintba kerul. -
Az elsé évben tovabbi 500 ezer forint a kezdeti befektetésunk.

Bevételt az elsd évben 1,5 milliét, a masodik évben 2 milliét, a harmadik évben 2,5 millié
forintot hoz a vallalkozasi tevékenységunk.

Mindez azt jelenti, hogy a harmadik év végére még mindig minusz 500 ezer forinton all a
mérleglnk, és ha hasonld Utemben ndvekszik a bevétellink, csupan a negyedik évben kezdink
el nyereséget termelni. (Hozzatéve azt is, hogy 4 év elteltével egyaltalan nem garantalt, hogy a
termékunk vagy szolgaltatasunk még mindig piacképes lesz.)

Ha ezt a szamitast és a befektetett munkat egy tisztan forrasteremtési keretbe helyezzuk, felmertlhet
a kérdés, hogy 6,5 millio forint kiadassal 3 év alatt milyen és mekkora 6sszegl forrast tudnank bevonni
mas uton - vagyis, hogy

Itt valik kiemelten fontossa, hogy a sajat bevételekre ne csupan mint pénzigyi vagy forras-

teremtési kérdés tekintsink - megfontolasainkat a
!



A fenti példanal és szamitasnal maradva...

NEM TALAN TGEN

Ha a vallalkozasi tevékenység Ha a vallalkozasi tevékenység Ha a vallalkozasi tevékenység
soran végzett munkat csupan illeszkedik a kuldetéstinkhoz, el6re mozditja a kuldetésunket,
pénzugyi haszon szerzéséért de a magasabb prioritasu mindekozben tovabbi
csinalnank. stratégiai céloktol kellene érintettek bevonasara is

hozza forrast elvonnunk. lehet8séget nydjt, illetve van ra

dedikalt forrasunk.

) A STKERES VALLALKOZAST TEVEKENYSEGHE!

Ne kezdjunk bele, ha nem kapcsolédik a szervezet kuldetéséhez!

Csak akkor lesz sikeres, ha van ra felhatalmazasunk a stratégiai dontéshozok részérdl.

Ahogy barmilyen projekt esetében, csak akkor kezdjunk bele, ha van ra forrasunk, beleértve az
egyszeri befektetést és a késébbi mikodtetést.

Végezzink gondos pénzlgyi tervezést, melyhez hasznalhatjuk az oldalon [év6 tovabbi
segédanyagokat (Funkcionalis stratégiak / ).

Biztositsunk megfelel§ és elegendd szervezeti kapacitast! Ennek része, hogy ne a csapat legjobb
nonprofit szakembere legyen a felelGse, hiszen mas képességekre és tudasra lesz szuikségunk.
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