5 PLANIFICARE STRATEGICA PENTRU

CONECTAREA CU STAKEHOLDERI INSTITUTIONALI
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PREGATIRE

DESCRIERE Utilizati cartonasul cu metode
Maparea retelei de stakeholderi
(48) pentru a identifica si a profila
partenerii de finantare pe care
doriti sa ii abordati. Daca este
posibil, colectati povesti ca studii
de caz pentru a ilustra cum v-ati
imagina colaborarea viitoare cu
acestia.

Aceasta activitate va va ajuta sa construiti o
strategie de abordare a unei institutii (cele mai
bune practici, aliante, comunicare etc.) si sa
dezvoltati practici sau o metodologie pentru
comunicarea directa.

(¥) MATERIALE

e Flip Chart

® Markere

e |nternet

¢ 2-3 Computere/Laptopuri

INSTRUMENTE

e Cartonase cu metode:
Arborele problemelor si arborele solutiilor
pentru o noud strategie (21)
Calea de mijloc pentru o intelegere
reciproca (42)

Maparea retelei de stakeholder (48)

Analiza finantatorilor institutionali (49)
&% PERSPECTIVA

® Fisa de lucru:

@ MUNCA CU FINANTATORI Examinarea si profilarea finantatorilor
institutionali (25)
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TOOLS FOR CITIZENS

PAS 1 Definiti tinta / iN PLEN:
Lucrati cu urmdtoarele intrebdri pentru a gandi o strategie de comunicare cu
stakeholderi institutionali pe care sa va concentrati.
® Ce anume dorim sa faca institutia siin ce fel este diferit de ceea ce fac acum?
o Care sunt posibile etape intermediare intre comportamentul lor actual si
comportamentul dorit?
Rafinati aspectele misiunii sau cauzei voastre in ceea ce priveste schimbarea de
comportament pe care doriti sa o efectuati cu partenerul vostru de finantare
(consultati cartonasul cu metode Calea de mijloc pentru o intelegere reciproca
(42)). 115 MIN]

PAS 2 Exploreaza campul de fortd / iIN GRUPURI DE LUCRU PARALELE:
Camp de forta intern
® Care sunt fortele din cadrul institutiei care ne sustin cauza? Care sunt barierele
(de exemplu, interesele actorilor individuali, sistemele si rutinele stabilite, depen-
denta de resurse, orientarile strategice etc.)?
Reviziteaza profilul finantatorului pentru a explora modul in care partenerul tau
poate reactiona la propunerea ta si analizeaza fortele de sprijin si opozitie din
cadrul institutiei (a se vedea Analiza finantatorilor institutionali (49)).

Camp de fortd extern

® Care dintre partile interesate ar putea fi parteneri de aliantad in cauza noastra
(de exemplu, organizatii neguvernamentale partenere, membri ai comunitatii,
mass-media etc.)?

® Cum ne raportam la aceste forte si le abordam in colaborarea noastra?
Revedeti rezultatele Maparii retelei de stakeholderi pentru a lucra in mod siste-
matic in ceea ce priveste posibilele aliante (consultati Maparea retelei de stake-
holderi (48)).

PAS 3 Definiti Parcursul Strategiel / iN PLEN:
Impartasiti concluziile grupurilor de lucru. Discutati urméatoarele intrebdri:
e Celintrebari trebuie sa ne punem pentru a intelege mai bine finantatorul?
® Ce mesaj dorim sa transmitem catre cine? Cum ne folosim accesul pentru a
deschide dialogul?
Descrieti pasii pe care trebuie sa 1i faceti pentru a dezvolta relatia cu finantatorul
catre o relatie de incredere pe termen lung. Acordati o atentie deosebita schitarii
primilor pasi. [30 MIN]
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@ FOLLOW UP Concretizati strategia prin intelegeri concrete atat in

cadrul echipei cat si cu partenerii implicati.
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