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Introducere

Ghidul privind facilitarea parteneriatelor pentru bibliotecari face parte dintr-o experienta
de dobéandire a abilitatilor de broker de parteneriate, in cadrul proiectului PartneringStarter, un
instrument modern, menit sa sprijine profesionistii din bibliotecile publice Tn activitati de
dezvoltare de parteneriate durabile pentru comunitdtile locale. Proiectul este finantat de
Fundatia Bill & Melinda Gates, prin intermediul Future Library Grecia, in contextul INELI

Balkans Network.

Ghidul privind facilitarea parteneriatelor pentru bibliotecari este un instrument, asemenea
unei busole, careia daca i intelegi modul de functionare intelegi menirea parteneriatelor inter-
sectoriale. Ghidul ajuta la Tntelegerea termenilor specifici, la mai buna citire a ciclului de viata al
parteneriatelor, la dobandirea abilitatilor de broker si activitatilor de brokeraj de parteneriate de
catre utilizator si, la orientarea pe harta parteneriatului public privat inter-sectorial (PPP - IS).
Bibliotecarul se va simti inspirat in atragerea de resurse cu scopul de a crea si dezvolta

proiecte inovative si activitati, altele decét cele clasice din sala de lectura.

Utilizand acest ghid, bibliotecarii Tsi vor folosi mai bine abilitatile profesionale pentru servicii in
slujba comunitatii si vor fi inspirati s& gandeasca proactiv pentru institutia in care lucreaza, in

serviciul comunitatii in care traiesc.

Obiectivele ghidului

Prezentul Ghid isi propune urméatoarele obiective:

e sa raspunda nevoii bibliotecarilor beneficiari ai proiectului PartneringStarter de a
identifica oportunitati si resurse din mediul public, privat si ONG pentru a dezvolta
parteneriate durabile n beneficiul comunitatilor locale.

e sa defineasca domeniului brokerajului de parteneriate si al managementului de
parteneriate

e sd contureze ciclul unui parteneriat

e sa promoveze competentele de broker de parteneriate

e sa evidentieze rolurile multiple ale brokerului de parteneriate

o sa refere instrumentele la dispozitia brokerului de parteneriate

Parteneriate durabile in biblioteci

Este stiut ca bibliotecile se confrunta cu provocari specifice erei digitale. Oamenii citesc, dar
acest lucru nu se intampla neaparat in spatiile de biblioteca. Este de asemenea cunoscut
efortul bibliotecarilor de a aduce cat mai multe activitati in spatile proprii, ajutand si

culturalizand comunitatea n slujba careia functioneaza biblioteca.



Provocarea cea mare este cum sa-i aduci pe oameni Tnhauntru? Raspunsul este aparent
simplu. Prin proiecte. Totusi, proiectele necesita finantare, iar finantarea depinde de atragerea
de fonduri.

Existd vreo alternativa? Un posibil raspuns vine dintr-o zona complementara, cea a
parteneriatelor. Desi nu exclude atragerea de finantare, implica mai multe categorii de resurse
si de persoane interesate. Formarea si administrarea de parteneriate nu este solutie infailibila,
dar dupa cum se va vedea in ghid este o modalitate flexibila si inspirationala de a implica
extins comunitatea locala.

Bibliotecarii isi vor pune — pe buna dreptate cateva intrebari, asteptand poate ca acest ghid sa
le ofere solutia miraculoasa de a forma parteneriate de succes.

Dupa ce veti fi citit Ghidul va veti fi familiarizat cu notiunile de baza si conceptele privind
brokerajul si/sau managementul de parteneriate veti simti nevoia unei pregatiri practice similare
celei organizate Tn cadrul proiectului PartneringStarter, la Bucuresti, in care studiul de caz si
jocurile de rol au vizat domeniul bibliotecilor si functia bibliotecarilor. Brokerajul de parteneriate
este 0 materie noua cu aplicare generica in orice domeniu sau sector de activitate. Cu toate
astea, cursurile de dobandire a competentelor de broker de parteneriate sunt personalizabile.
Fiecare participant poate extrage astfel cele mai bune cunostinte pentru a realiza o schimbare

de mentalitate in abordarea provocarilor profesionale.

Domeniul brokerajului de parteneriate

Pentru o buna intelegere a brokerajului de parteneriate, domeniu nou, global, este necesar un
scurt istoric. Brokerajul de parteneriat isi are originea in zona de activitate a parteneriatelor de
tip public-privat. Partneriatul Public Privat (PPP) a aparut in economia mondiala prin anii “80,
ca o reactie fatd de presiunea modelului de achizitii publice. In dorinta de a identifica modele
flexibile de investitie, urmare a cresterii excesive a datoriei publice si a investitiilor
macroeconomice numeroase, guvernele au cautat sa incurajeze investitiile private in sectoare
de infrastructura, oferind diverse avantaje fiscale investitorilor'. Ulterior acest tip de abordare

investitional& a suferit transformari succesive.

Brokerajul de parteneriate a intrat intre anii 1992-2011 in atentia International Business
Leaders Forum (IBLF)", o organizatie independenta, non-profit, fondata de printul Charles al
Marii Britanii, avAnd membri din sectorul de afaceri, guvernamental si NGO-uri si preocupata

de topici generice precum sustenabilitate, dezvoltare si leadership.

Contextul international




Conceptul si competentele de Partnership Broker au fost create de britanica Ros Tennyson',
Fosta actrita si activist civic, Tennyson avea experienta de lucru cu societatea civila doar in
Marea Britanie, dar nu interactionase vreodata cu acest sector la nivel international, nici cu
mediul de business sau cu sectorul public. Tn 1992, International Business Leaders Forum i-a
solicitat s& exploreze si sa sugereze constructii de parteneriate multi-sectoriale, la nivel
international. Bazandu-se pe intuitie Si pe premisa ca "ceea ce nu exista trebuie inventat”, Ros
a realizat ca este in fata unei posibile provocari profesionale. In anul 2001, a creat in numele
IBLF, un curs de Studii Postuniversitare, intitulat Parteneriatul Intersectorial. Cursul a fost
gazduit de Universitatea din Cambridge. Formarea, principiile si bunele practici ale brokerilor
de parteneriate au mai avansat un pas in perioada 2002-2003, Tn cadrul unui proiect intitulat
Partnership Brokers Accreditation Scheme. Cursul a fost deschis catre angajatii programelor
CSR?, cand Ros Tennyson a conceput ghidul The Brokering Guidebook, un instrument dedicat
promovarii profesionalismului si integritatii Tn intermedierea parteneriatelor intersectoriale cu
parteneri multipli, un instrument adresat celor interesati sa dobandeasca competente specifice

brokerului de parteneriate.

Pana in 2017, peste doud mii cinci sute de profesionisti din diverse domenii si sectoare de
activitate au dobandit competente de broker de parteneriate. Instruirea se face pe mai multe
niveluri, nivelul 1 oferind competentele de baza. Nivelul 1 dureaza 4 zile si este tinut in diferite
parti ale lumii de brokeri acreditati de Partnership Brokers Association, fondata in Marea
Britanie. Nivelul 2 permite decizia de a urma o sesiune de sase luni ca mentee sau de a urma
un curs de patru zile de "train the trainer”. Cei care urmeaza calea de mentee sunt incurajati
de mentor sa tina un jurnal (log-book) al unui parteneriat in derulare. Mentee-ul poate alege un
parteneriat imaginar, caz in care s-ar putea sa ii fie dificil s& inteleaga evolutia reala a unui

parteneriat.

Contextul roméanesc

In anul 2013 a fost organizata prima serie de cursuri de brokeraj de parteneriate in Romania, Tn
cadrul unui proiect sustinut de Microsoft, Fundatia EOS din Timisoara, cu sprijinul Fundatiei
Romano-Americane si cu participarea unor traineri’® acreditati de Partnership Brokers

Association (PBA), din Marea Britanie. Au fost instruiti 20 de profesionisti din domeniul

! Ros Tennyson - http://www.rostennyson.info/

% CSR - Corporate Social Responsability — Responsabilitatea Sociala a Corporativa

8 Greg Butler (http://www.effdebate.org/debates/previous-debates/attendees/greg-butler/) si Helga van

Kampen (http://www.newhow.org/helga-van-kampen.html)
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educatiei, din sectorul public, privat si din mediul ONG, ANBPR fiind reprezentata prin
Directorul Executiv loana Crihana. PBA a inregistrat cu ocazia acelui training numarul record
de cursanti de 1000. In 2017 ANBPR a organizat un workshop de constientizare a nevoii
competentelor brokerului de parteneriate in randul bibliotecarilor din Romania, n cadrul
proiectului PartneringStarter. Prezentul ghid este un instrument complementar de lucru care
ajuta bibliotecarii la intelegerea conceptelor de brokeraj de parteneriate si la aplicarea acestora
in practica. Pentru o pregatire completa, compatibila Nivelului 1 de formare a competentelor,
cursul poate fi organizat pe durata a 4 zile, cu minimum 20 de participanti. in mod ideal,
instruirea ar trebui sa implice participarea reprezentantilor celor 4 categorii de parti interesate:
sectorul public, sectorul privat, ONG-urile si liderii informali ai comunitatii locale (ultima

categorie este optionala).

In lume functioneaza actualmente o comunitate de brokeri de parteneriate care colaboreaza si
se intalneste anual, in dorinta de a fi la zi cu teoria, practica si valorizarea competentelor.
Brokerii de parteneriate acreditati se implica Th comunitati deschise, interesate de dezvoltarea
durabila prin forme de colaborare multipartitad. Ei pot ajuta partenerii potentiali s& descopere
propria cale de rezolvare a nevoilor comunitare, sociale si economice. Atunci cand comunitatile
isi pun problema beneficiilor prin intermediul unui parteneriat intre mai multe persoane
interesate (mai multi stakeholders) din acelasi domeniu sau domenii inrudite, au nevoie de un
profesionist responsabil care sa i asiste in decizii pentru identificarea celei mai bune
alternative. Desi parteneriatele nu sunt o solutie infailibild, existenta brokerului, capaciteaza
partile s se organizeze, sa gaseasca cea mai buna cale, inclusiv cea de formare de clustere

economice, care conduc spre cresterea competitivitatii.

Componente semantice

Pentru o mai buna intelegere a materiei pe care o formeaza brokerajul de parteneriate este
necesara o scurta analizd a componentelor, adica a termenilor denotati. Asocierea ulterioara a
termenilor conduce spre o ntelegere fluida a competentelor pe care se presupune ca le

dobéndeste brokerul de parteneriate.

Broker sau curtier — Persoana care se ocupa, in numele clientilor, cu tranzactionarea valorilor

mobiliare, a unor marfuri si servicii, in schimbul unui comision",

Brokeraj sau curtaj — Activitatea unui broker de mijlocire a incheierii unor contracte sau a

efectudrii unor servicii, de regula financiare.”



Partener — Persoana (fizica sau juridica, entitate publica, guvernamentala sau donor) a carei
participare si sprijin activ sunt esentiale pentru implementarea cu succes a unui parteneriat,

proiect sau program.

Parteneriat - Sistem care asociaza parteneri din punct de vedere politic, economic, social,
civic, cultural etc. Asociere a doi sau mai multi parteneri (de afaceri).” Parteneriatul este
procesul de colaborare formal sau informal dintre doud sau mai multe parti care actioneaza
impreund pentru realizarea unor interese sau scopuri comune. Parteneriatul presupune o
relatie de lucru continuu in care riscurile si beneficile sunt impartite intre parteneri. Partenerii
genereaza proiecte si programe, angajeaza contributi materiale tangibile si isi asuma
responsabilitati. Parteneriatul trebuie vazut totodata ca o calatorie exploratorie pe o hartd cu
multe necunoscute, cu zone greu accesibile, dar si cu locuri care incanta exploratorii prin

descoperirea lor.

Broker de Parteneriate — Partnership Broker Association (PBA) defineste brokerul de
parteneriate ca pe un intermediar activ care i sprijina pe parteneri sa identifice nevoia de a
parteneria, sa isi modeleze parteneriatul, sa se orienteze pe o harta colaborativa, conturata in
fapt, de ei insisi, sa isi planifice calatoria comuna, sa aleaga mijlocele si resursele potrivite
atingerii scopurilor, dar si sa schimbe directia cand si dacé este necesar.” Desi termenul este
folosit global si usor de inteles, sunt geografii in care se folosesc sinonime ale unora dintre
rolurile pe care oricum brokerul de parteneriate le joaca, asa dupa cum va fi descris in Ghid.
Sinonimele includ termeni precum manager de proces, agent (manager) de schimbare,
intermediar sau manager de parteneriate. Brokerii de parteneriate imbraca mai multe roluri, nu
doar acela de agent tranzactional, dupd cum va reiesi in continuare. Brokerul are rolul de
intermediar doar initial. El poate interveni ihsa si ulterior, asistand partile sa se focuseze in
drumul lor exploratoriu, pe construirea si consolidarea unei forme de alianta inovativa, in
interiorul careia partenerii interesati asigura programe sau proiecte cu valoare semnificativa
atat pentru cei implicati, cat si pentru societatea mai larga. Rolurile pe care le poate juca
brokerul de parteneriate sunt descrise in capitolul Etapele si fazele ciclului de viafd in

parteneriatul Multi-Sectorial.

Brokeraj de parteneriate — Activitati de sprijinire si consolidare a parteneriatelor prin

Vil

management inovativ, competent si colaborativ”. Dupa ajutorul initial dat de broker partenerilor
de constientizare si de facilitare a formarii parteneriatului, activitatea de brokeraj poate evolua
ca o activitate de management de parteneriat. In anumite etape, activitatea se suprapune
activitatilor de management de proiect, fara sa se substituie acestora. Termenii brokeraj de

parteneriat si management de parteneriat se pot contopi, dar nu trebuie confundati cu



managementul de proiect. Brokerajul de parteneriate este o arta si o stiinta la inceput de drum.
Trebuie vazut ca un proces dinamic, fiind un domeniu deschizator de drumuri in dezvoltarea
economico-sociala a societatii. Ca orice domeniu exploratoriu practica intens metode de tip
incercare-eroare. Partenerii pot seta la inceputul calatoriei asteptari mari, iar la final pot obtine
rezultate mai slabe. Asta nu inseamna ca activitatea de brokeraj a fost deficitara, nici partenerii
inabili. Tnseamna c& drumul ales pentru explorarea obtinerii de rezultate favorabile dezvoltarii

comunitare are nevoie de corectii, pe parcurs.

Management de parteneriate — in domeniul business-ului este definit ca un proces
managerial care vizeaza strategii, procese de comunicare si marketing cu partenerii de afaceri:
vanzatori, distribuitori etc cu scopul de a maximiza impactul pozitiv al afacerii unei companii pe
piatd. Conceptul este Tmprumutat si in mediul ONG, doar ca scopul vizat il reprezinta
implementarea de proiecte si programe ce necesita implicarea unor parteneri, acolo unde

entitatea ONG descopera ca nu poate atinge anumite obiective propuse, cu resurse proprii.
Managerul de parteneriate - denumirea defineste responsabilitatea celui care ocupa functia

de manager de parteneriate pentru administrarea relatiei cu partenerii de afaceri sau, in cazul

mediului non-profit, Tn administrarea relatiei cu partenerii de proiecte si programe.

Tipuri de parteneriate

In functie de domeniul in care sunt initiate parteneriatele pot fi:

e Formale — presupune incheierea unui contract sau acord de parteneriat. Este dezirabil
atunci cand partenerii apartin unor structuri si culturi diferite (ONG-uri si structuri ale
administratiei publice, ONG-uri de nationalitati diferite etc.)

e Informale - tip de parteneriat format in mediu inchis, in interiorul unei organizatii sau
entitati in care partile se cunosc sau impartasesc o culturd comuna.

e Parteneriat Public Privat (PPP) — concept dinamic greu de definit inca, desi se
vorbeste despre acest tip de abordare inca din anii *70, cand guvernele tarilor dezvoltate
au incercat sa schimbe modelul de achizitii publice de atunci. Parteneriatul apare ca o
structura de interese reciproce intre doua parti, una din sectorul public, cealalta din sectorul
privat. Banca Mondiala defineste PPP astfel: mecanism prin care guvernul poate
achizitiona si implementa infrastructuri publice si / sau servicii folosind resursele si
expertiza sectorului privat.[...] PPP combina abilitdtile si resursele atat din sectorul public
cat si din cel privat, prin asumarea riscurilor si responsabilitatilor. Guvernele beneficiaza de
expertiza sectorului privat si Tsi permit s& se concentreze in schimb asupra politicilor,

viii

planificarii si reglementarii prin delegarea operatiunilor Zilnice.



e Parteneriat Intersectorial (cross-sectorial partnership - CSP) sau Parteneriat Multi-
Sectorial (multi-stakeholder partnership MSP) - O forma de parteneriat care implicd mai
multe sectoare de activitate, inclusiv organizatii neguvernamentale si totodatd mai multe
categorii de persoane interesate (stakeholders), preocupate sa realizeze in comun un
program, un proiect sau rezolvarea unor probleme cu o finalitate ce depinde simultan de
fiecare dintre ei. Spre deosebire de PPP, care presupune o relatie tranzactionald, CSP si
MSP pot presupune o abordare tranzactional-transformationald. Abordare tranzactionala,
adica de tip comercial, pentru ca partenerii semneaza contracte cu obligatii, drepturi si
implicatii juridice; si transformationald pentru ca partenerii pot semna sau nu acorduri cu
caracter juridic, dar colaborarea dintre ei si responsabilitatea pe care si-o asuma produce
schimbare in pasi succesivi. Partile unui CSP/MSP apartin de regula unei comunitatii dintr-
o arie geografica determinata sau dintr-o categorie sociala, profesionala si/sau economica
care identificda nevoia de dezvoltare si care urmeaza sa fie supusa unui proces de
transformare. Fiecare parte este interesatd sa aduca in parteneriat resurse proprii pentru
indeplinirea obiectivelor comune de care va beneficia ulterior toatda comunitatea.
Parteneriatele intersectoriale cultivd managementul creativ si inovator si pleacad de la
nevoia de schimbare, imbin&nd culturi organizationale diferite. In cadrul unui astfel de
parteneriat se formeaza principiul conform caruia intregul este important si inseamna mai
mult decat suma partilor componente.

e Cluster — clusterul este mai degraba o forma de asociere la nivel regional. Poate fi vazut
ca un parteneriat. Denumirea provine din limba engleza si a fost definitda de Michael
Porter*, o eminentad cenusie in materie de teorii, strategii de afaceri si cauze sociale.
Definitia data de Porter este urmatoarea: Clusterele sunt concentréri geografice de institutii
si companii interconectate, dintr-un anumit domeniu. Clusterele cuprind un grup de industrii
inrudite si alte entitati importante din punct de vedere al concurentei. Acestea includ, spre
exemplu, furnizori de input-uri specializate, cum ar fi componente, masini si servicii, sau
furnizori de infrastructura specializatd. De multe on, clusterele se extind in aval cétre
diverse canale de distributie si clienti silateral catre producéatori de produse complementare
si catre industrii inrudite prin calificari, tehnologii sau input-uri comune. Unele clustere
includ institutii guvernamentale si de alte tipuri — precum universitati, agentii de
standardizare, think tank-uri, fumizori de instruire profesionalad si patronate — ce asigura
instruire specializata, educatie, informatie, cercetare si suport tehnic. (Porter M. , 1998)™.
Conceptul de cluster economic, asa cum a fost el initial generat de Porter, a intrat in atentia
guvernelor, a mediului academic si a asociatiilor profesionale ca un element de referinta

pentru stimularea dezvoltarii urbane si rurale din punct de vedere economic.

4 Michael Proter - https:/en.wikipedia.org/wiki/Michael_Porter
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n functie de dimensiuni, parteneriatele pot fi locale, regionale, nationale, internationale. Pot fi
parteneriate de reprezentare, cum sunt cele din mediul sindical sau politic, federatii, uniuni,
consilii, aliante, forumuri, coalitii, etc.; sau pot fi operationale pentru ca presupun lansarea sau

existenta unor proiecte concrete.

Ce tip de parteneriat este potrivit pentru comunitatea bibliotecarilor?

Din multitudinea tipurilor de parteneriate existente, cel la care face referire prezentul Ghid este
Parteneriatul Multi-Sectorial (MSP). Se potriveste atat scopurilor unei institutii de cultura, cum
este si biblioteca publica, cat si scopurilor comunitatii profesionale a bibliotecarilor. Tn acest tip
de parteneriat se regasesc toate cele patru categorii de actanti din comunitatea in care o
biblioteca presteaza servicii pentru beneficiari:

e Sectorul Public

e Sectorul de Business

e  ONG-uri

e Publicul, in cazul de fata, publicul cititor
In capitolele ce urmeazi, Ghidul descrie ciclul de viatd al unui parteneriat de tip MSP,
managementul parteneriatului MSP, rolurile brokerului de parteneriate, instrumentele la
dispozitia brokerului. Bibliotecarul va decide singur ce elemente explicate de Ghid se potrivesc
profilului lui profesional, din perspectiva rolurilor pe care le joaca un broker de parteneriate.
Ghidul este complementar cursurilor de brokeraj de parteneriate, in care, prin jocuri de rol si

studii de caz, bibliotecarul poate dobéandi competente noi, care il dezvolta profesional.

Managementul Parteneriatelor

Managementul parteneriatelor deriva din activitatile initiale de brokeraj, indiferent de domeniu.
De indata ce a fost intermediat, parteneriatul capata viata, intra intr-o dinamica proprie, in
functie de specificul domeniului si de scopul pentru care a fost creat. Existd o practica
frecventa in mediul de business si, mai nou, Th mediul organizatiilor non-profit, de a se dezvolta
si prin intermediul parteneriatelor. Managementul relatiei cu partenerii presupune strategii,
comunicare Si setarea unor procese specifice de obtinere a rezultatelor in comun.
Managementul de parteneriate contine principii de echitate, transparenta, beneficii reciproce si
recunoastere devreme a provocarilor sau problemelor, din dorinta de rezolvare amiabila a

eventualelor tensiuni.

Ciclul generic de viata al unui parteneriat
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Orice parteneriat este exploatat si produce beneficii in cadrul unui ciclu de viata. Parteneriatul
poate fi privit ca o initiativd antreprenoriala care are un inceput, se dezvolta si se incheie. n
functie de scop sau complexitate, parteneriatul poate sfarsi sau poate intra intr-un nou ciclu de
viata.
Ciclul de viata al unui parteneriat contine generic patru etape mari:

I.  Domeniul de aplicare si formare;

Il. Administrarea;

Ill. Monitorizarea;

IV. Recunoasterea rezultatelor
In interiorul etapelor apar faze intermediare. Numérul fazelor intermediare nu este fix. Tine mai

degraba de specificul parteneriatului sau de domeniul in care este dezvoltat.

Ciclul de viata al unui parteneriat in mediul de afaceri

Ciclul de viata al unui parteneriat in mediul de afaceri este format de regula, de sase faze:
1. Justificarea business-ului prin parteneri;

Identificarea partenerilor;

Negocierea parteneriatelor;

Managementul parteneriatelor;

Monitorizarea si Evaluarea Realizérilor;

o 0~ w N

Terminarea/Renegocierea fiecarui parteneriat in parte.

Becunoastere Domeniu

rezultate &
Formare

L identificarea
partenerilor

Ciclul
parteneriatului

in mediul de
afaceri

Monitorizare B ) B Administrare

E

Figura 1. Ciclul de viata al parteneriatului in mediul de afaceri

Relatia de afaceri este una cu reguli ferme si stricte, bazatd pe criterii de performanta

comerciala si pe relatii exclusiv tranzactionale.
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Ciclul de viata al unui parteneriat in mediul non-profit

Organizatiile neguvernamentale, in special cele internationale non-profit, fundatiile si asociatiile
se bazeaza la randul lor pe parteneriate, in dezvoltarea de proiecte, considerand ca pot crea o
lume mai prospera. Managementul parteneriatului este vazut ca procesul de formare, urmarire
si mentinere a relatiilor eficiente si armonioase cu partenerii din mediul public si privat.
Structurile parteneriale sunt parte integrata in activitatile de responsabilitate sociala de care
sunt constienti toti actantii societatii. Obiectivul comun al acestora in lume este dezvoltarea
locala si cresterea capacitatii de a prospera.

The Partnering Initiative (TP1)* organizatie internationald neguvernamentald care promoveaza
colaborarea dintre societatea civila, guverne si companii private a redactat in 2014 un raport
privind bunele practici pentru angajamente sistematice ale mediului de business 1n calitate de
partener de dezvoltare. Tn acest raport, ciclul de viata al parteneriatului este definit de patru
etape. Cele patru etape generice sunt: Definirea domeniului; Constructia; Implementarea si
Consolidarea. TPI considera ca in interiorul acestor etape se desfasoara activitati specifice. In
functie de context, aceste activitati se pot intrepatrunde cu etape vecine sau chiar de-a lungul

mai multor etape.

+ﬁmﬁ:mmhﬂ §ia = Implicarea partenerilor
i + Dezvoltarea viziunii §i a
+identificarea initiativelor uble:uv:lur
+m'ﬂ'" stakahokd + Identificarea -m
«identificarea resurselor « Definirea guvernanted
+ Alocarea resurselor

Consolidare Implementare

sCreateres vigibiliEn

eI

Figura 2 Ciclul de viata al parteneriatului identificat de TPI
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Asociatia profesionala si de training a Brokerilor de Parteneriate din Marea Britanie identifica
un numar de 12 faze, in interiorul celor 4 etape mari, in manualul pus la dispozitia cursantilor,

n cadrul cursului de Broker de Parteneriate, Nivelul 1%,

hecunuaﬂer&

1 " Domeniu
rezultate = &
Oportunitati Formare

Ciclicitatea
parteneriatului
conform PBA

Figura 3. Cicul de viata al parteneriatului, conform PBA

Schema arata detaliat progresul si ofera o baza de intelegere a evolutiei prioritatilor in stransa

legatura cu activitatile fiecarei faze. PBA recunoaste ca unele stagii ale parteneriatului ar putea

lipsi sau ar putea fi contopite cu altele. Focusul principal al PBA consta in dezvoltarea

competentelor brokerilor de parteneriate si, din aceastd perspectiva, considera ca menirea

brokerului este sa ajute partenerii sa:

a) anticipeze ceea ce este necesar pentru ca un parteneriat sa devina efectiv;

b) constientizeze daca rateaza un element vital pentru procesul de parteneriere;

c) fnteleagd momentul propice de mutare in faza urmétoare, si sa

d) actioneze propice, respectiv sa schimbe directia atunci cand navigheaza pe harta
parteneriatului, daca evolutia parteneriatului o cere.

Etapele si fazele ciclului de viata in parteneriatul Multi-Sectorial

Ghidul de fata propune un ciclu de viata al parteneriatului cu un numar de faze limitat, pastrand
numarul de etape neschimbat, asa cum propune si PBA. Din dorinta de a facilita o mai buna
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intelegere a ciclului de viata al parteneriatului, am redus numarul de faze la 8, in loc de 12.

Ordinea propusa pentru cele 8 faze este exemplificata in schita de mai jos:

Domeniu
&
Formare

Recunoastere
rezultate

Ciclul
parteneriatului

Monitorizare B i Administrare

Figura 3 Ciclul de viata al parteneriatului Multi-Sectorial (MSP)

Pentru o mai buna ghidare a bibliotecarilor in domeniul parteneriatelor multisectoriale,
prezentul ghid foloseste ca exemplu un parteneriat ipotetic, in care obiectivul comun al partilor
este cresterea interesului pentru lecturad in réndul tinerilor, intr-o comunitate in care exista
biblioteca publica. Descrierea ciclului de viata al parteneriatului MSP, cu etapele si fazele

specifice este detaliata mai jos.

Etapa |. Domeniul si Formarea
Etapa | stabileste contextul viitorului parteneriat. Aici isi au izvorul lipsa, nevoile sau problemele
care necesita rezolvare prin administrarea unui parteneriat. Aceasta etapa are doua faze:

identificarea domeniului si a nevoilor; si identificarea partenerilor si a resurselor.

Identificarea domeniului si a nevoilor

Uneori anterior acestei faze apare o lipsa. De pilda lipsa interesului copiilor si adolescentilor
pentru citit. Odata constientizata lipsa pot fi conturate cauzele si nevoile specifice care deriva
din cauze. Cauzele au impact negativ atat in randul beneficiarilor directi (cititorii tineri), cat si in
interiorul institutiei sau persoanelor interesate de dezvoltarea continua a competentelor privind
cititul (scoald, biblioteca, familie), dar mai ales pentru dezvoltarea armonioasa continua a

societatii.
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Cum poate fi inlaturata lipsa? La aceasta intrebare nu se poate raspunde imediat. intrebarea
creeaza Insd o serie de alte intrebdri, toate orientate pe nevoia de inlaturare a lipsei. Tn
avalansa de intrebari imaginati-va ca vedeti un arbore decizional, in care decizia de luat este
formarea parteneriatului. Fiecare intrebare este o ramuré, cu cel putin doua crengi. In functie
de raspunsul la Tntrebare poti afla daca inlaturarea lipsei se poate face cu ajutorul unui
parteneriat sau prin alte metode. Intrebarile trebuie sa fie specifice. Un set de intrebéri de luat
n considerare in aceasta faza pentru scopul legat de "lipsa interesului copiilor si adolescentilor
pentru citit” ar putea fi:
e Poate biblioteca sau bibliotecarul care a identificat lipsa sa o inlature cu resurse
cunoscute? (Da/Nu)
e Poate actiona singura? (Da/Nu)
e Sunt resursele existente suficiente? (Da/Nu)
0 Materiale (Da/Nu)
0 Umane (Da/Nu)
o Financiare (Da/Nu)
0 de Timp (Da/Nu)
Setul de intrebari poate fi mai lung. Daca raspunsurile sunt preponderent "Da”, inseamna ca
nu este obligatoriu necesara formarea unui parteneriat. Daca raspunsurile sunt preponderent
"Nu”, fnseamnd c& se contureaza un domeniu pentru un viitor parteneriat. In aceasts faza se
contureaza asadar dorinta ferma de a géasi alte resurse suplimentare si constiinta cad nu se
poate rezolva usor problema sau lipsa identificata. Acest fapt conduce spre dorinta fireasca de
a gasi resurse neexplorate anterior. Aplicand metoda incercare-eroare, o solutie ar fi atragerea
de alte persoane interesate, de a forma un grup de lucru interesat pentru inlaturarea lipsei, iar

asta conduce firesc spre formarea unui parteneriat.

Identificarea partenerilor si a resurselor

Cum stiti c& aveti nevoie de un parteneriat pentru biblioteca dvs.? Tnca nu stiti. Urméatoarea
intrebare la care ati putea sa meditati este: Cine ar putea ajuta la rezolvarea problemei? Cine
ar vrea ca elevii sa iubeasca lectura? Tn acest moment, aruncati o privire in propria comunitate
locala. Ar putea fi parinti sau profesori interesati. Un parinte poate fi un lider informal bun. Un
profesor are puncte forte in pedagogie. Cine altcineva? Exista editori de carte sau altfel de
publicatii locale? Dar o afacere locala adresata copiilor? Nu uitati ca autoritatea locala ar trebui
sa faca parte din parteneriatul dvs. Priméria? Inspectoratul scolar? Cel mai bine stiti, Tn functie
de context. Nu exista solutii ideale. Dumneavoastra, ca potential broker de parteneriat aveti
dreptul sa aflati.
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Aceasta faza este caracterizatd de oportunitatea atragerii de noi persoane interesate si
perspectiva formarii unui parteneriat multi-sectorial, cu numar optim de parteneri, din categoria
celor 4 actanti. Intr-un parteneriat functional care impacteaza o comunitate este recomandabil
sa fie implicate entitati interesate din toate mediile societatii: Sectorul Public (sector din care
inclusiv bibliotecile fac parte), Sectorul de Business (firme locale, regionale sau nationale),
ONG-uri (cu obiect de activitate In domeniul de interes pentru parteneriat) si, acolo unde
exista, un lider formal sau informal. Liderul formal poate fi o personalitate sau persoana publica
locala (actor, sportiv, persoana civic implicata etc.) cu preocupari din domeniul vizat de
parteneriat. Rolul liderului formal sau informal este acela de vector sau de magnet. Fie are
puterea de a raspandi ideile promovate de parteneriat, fie atrage alaturi fani, adepti si chiar alfi
parteneri. Liderul informal era in comunitatile primitive un intelept, o persoana de a carui
autoritate se tinea cont unanim. Intr-o comunitate moderna, liderul informal poate fi o
personalitate culturald, un fiu al orasului, o celebritate cu calitati morale si respect pentru

valorile comunitare.

Setarea Asteptarilor

Incepeti negocierile de formare a parteneriatului. in calitate de broker de parteneriat organizati
primele intalniri intre potentialii parteneri la care temele de discutie sunt termenii de formare a
viitorului parteneriat. Luati Tn considerare atat optiunea pentru un parteneriat formal, cat si cea
pentru un parteneriat informal. Partenerii pot decide final. Brokerul doar faciliteaza discutiile. Au
loc primele negocieri de implicare. Negocierile se desfasoara atéat intre stakeholderii interni, cat
si cu cei externi, din altéd organizatie. Persoanele interesate din interiorul fiecarei organizatii pot
influenta si pot atrage alti colegi ca sustinatori pentru a sprijini formarea viitorului parteneriat.
Acestia sunt considerati stakeholders interni. De pilda, un angajat al bibliotecii negociaza si
atrage alti colegi sa se implice in parteneriat. In exemplul mentionat mai sus, persoanele
preocupate de “lipsa interesului copiilor si adolescentilor pentru citit’ pot fi bibliotecarul,
managerul de marketing, managerul de evenimente. Tn functie de tipul de activititi gandite a se
derula in cadrul parteneriatului, pot fi identificati si alti stakeholderii interni. Fiecare dintre
organizatiile implicate n parteneriat vorbeste despre membrii echipei de parteneriat ca despre
stakeholderi interni parteneriatului. Stakeholder extern este considerata orice persoana din

alta organizatie implicata in parteneriat.

In aceastd fazad sunt identificate interesele comune si resursele specifice pe care fiecare
partener le pune n joc, in scopul atingerii succesului. Aceasta faza este caracterizata de
decizia fiecarui partener de a aloca resursele de care dispune cel mai bine in favoarea

parteneriatului: resurse umane, financiare, de timp, de locatii, de servicii etc.
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In practica, etapa | a parteneriatului se Tncheie in momentul in care cele patru categorii de
actanti se considera pregatite sa oficializeze parteneriatul multi-sectorial. Nu existd un numar
obligatoriu de parteneri. Parteneriatul poate demara cu un numarul minim de actanti implicati,
ca premisa buna pentru colaborarea intr-un prim program, proiect sau actiune comuna. Ulterior
se pot adauga alti parteneri, cu acordul tuturor celor deja implicati. Totusi, trebuie avut Tn
vedere sa nu se creeze o suprastructurd greoaie, care ar duce la lipsa de suplete a
parteneriatului. Daca numarul optim de parteneri este atins, se apreciaza ca parteneriatul

poate trece in etapa urmatoare.

Etapa Il. Administrarea/Managementul parteneriatului

Parteneriatele multi-sectoriale ridicd semnale de atentie culturala. Fiecare sector are propriile
reguli de administrare si se supune unei culturi organizationale proprii. Fiecare partener va
imprumuta celorlalti parteneri, ceva din felul propriu de a se dezvolta si, la randul lui, va prelua

de la ceilalti. Parteneriatul dobandeste astfel propria culturd organizatorica.

Structurarea

Aceasta faza incepe de regula cu un reper formal important: semnarea acordului. Pana acum
partile s-au Intalnit mai degrabd ca membri ai unui grup de lucru (task force). In faza a 4-a a
ciclului parteneriatului, partile devin oficial parteneri. n tari precum fostele tari comuniste, apare
nevoia oarecum fireasca de a formaliza parteneriatul prin semnarea unui document oficial.
Oficializarea nu presupune o forma anume. Este recomandata forma de Acord de Parteneriat
sau Protocol de Parteneriat, nu cea de Contract de Parteneriat. Puteti folosi sablonul unui
acord redactat dupa vointa partilor. Indiferent de forma preferatd de parteneri, este bine ca
documentul s& contina Principiile de Buna Practica ale Parteneriatului. In Anexa 1 a Ghidului
se gasesc sugestii legate de formularea unui acord Tn care sunt cuprinse principiile de buna
practica intre parteneri.

In lume exista si parteneriate informale. Unele dintre ele au la baza existenta unor contracte
sau acorduri bilaterale separate Tintre parti semnate anterior ideii de parteneriere
multisectoriald. Altele se bazeaza pe simple scrisori de intentie, un angajament de colaborare
in grup pentru atingerea unor obiective mutuale. Parteneriatul poate rezista si poate fi de
succes, chiar daca este un parteneriat informal. Partile se recunosc si se respecta reciproc,
inteleg s& colaboreze si sa se intdlneasca ori de cate ori este necesar, dar decid ca
formalizarea parteneriatului este un efort inutil. Bineinteles, daca legea permite si daca lipsa
unei formalizari nu stirbeste responsabilitatea individuala. Indiferent daca este formal sau
informal, ca sa se poata dezvolta, parteneriatul trebuie structurat. Structura pleaca de la un set

de obiective SMART comune, care pot genera proiecte sau programe decise de parteneri. O
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astfel de structura presupune bugetare, definirea succesiunii de alocare a resurselor,
organizarea de activitati sau livrarea de produse si servicii. In cadrul unui parteneriat care si
propune sa inlature lipsa interesului copiilor si adolescentilor pentru citit s-ar putea crea o
structura de activitati si evenimente care sa includa de pilda studii de profilare a publicului tinta,
cercetari sociologice privind teme favorite din viata reala a tinerilor, tipul de eroi cu care se
identifica tinerii, evenimente de lectura performativa in spatii neconventionale sau tipuri de
servicii atractive, precum scrierea creativa. Orice idee inventiva ajuta. Se pot organiza sesiuni
de brainstorming din care sa reiasa cel mai bine ce se poate face pentru a stami interesul
beneficiarilor pentru citit, cu alte cuvinte pentru a valorifica cat mai bine resursele partenerilor

in cadrul proiectului.

Planificarea

In aceastd etapd se intocmeste planul de dezvoltare al parteneriatului pentru unul sau mai
multe programe, proiecte sau actiuni agreate. Sunt alocate punctual resursele asumate de
parteneri. Este foarte important in aceasta faza sa fie intocmite bugete. Atat pentru fiecare
program, proiect sau activitate din interiorul parteneriatului, cat si pentru evolutia parteneriatului
in sine. Bugetul trebuie sa contina transparent elementele de cost si modul clar de sustinere a
costurilor de catre parteneri. Chiar daca un parteneriat presupune adunarea laolalta a
resurselor comune, presupune totodatad si niste costuri punctuale sau operationale. Aceasta
parte tranzactionald a parteneriatului trebuie tratatd cu atentie si seriozitate, altfel poate
debalansa relatia dintre parteneri si poate crea frustrari sau derapaje care impiedica atingerea
scopului si, in consecinta sa afecteze transformarea favorabild a comunitatii. Succesul sau,
dimpotriva, prabusirea unui parteneriat tine de pastrarea echilibrului intre tranzactional si
transformational.

Planificarea este ultima faza a etapei a ll-a parteneriatului. Urmeaza etapa a lll-a,
Monitorizarea, in care apar semnele schimbarii sau ale transformarii favorabile si in care se fac
evaluari si revizuiri.

Etapa Ill. Monitorizarea

Livrabilele

Livrabilele sau tangibilele unui parteneriat de tip MSP sunt programele, proiectele, serviciile
sau activitdtile din acordul de parteneriere. Pentru ca un livrabil al parteneriatului sa fie
cuantificat este nevoie sa apara primele rezultate ale produselor parteneriatului. De pilda un
livrabil in cadrul parteneriatului avand ca obiect inlaturarea lipsei de interes pentru lectura a
tinerilor, produsul sau livrabilele ar putea fi rezultatele activitatilor realizate in atelierele de
lectura performativa sau de scriere creativa (in exemplul mentionat mai sus — faza a 4-a).

Detaliile livrabilelor se extrag din rapoartele programelor, proiectelor, serviciilor sau activitatilor
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parteneriatului. Livrabilele dintr-un proiect, considerat livrabil in interiorul unui parteneriat, devin
parte integrantd a livrabilelor din parteneriatul respectiv. Rapoartele de activitate proprii

parteneriatului sunt de asemenea livrabile valide.

Evaluare si Revizuire

Randamentul si progresul parteneriatului pot fi dificil de monitorizat. Desi poti monitoriza
progresul, este dificil sa masori randamentul unui parteneriat. Ritmul parteneriatului depinde de
ritmul de implementare al programelor, al proiectelor, al activitatilor sau serviciilor pe care le
inglobeaza parteneriatul. O fintarziere in implementare nu inseamna neaparat o lipsa de
randament. Nici esecul parteneriatului. Unele activitati pot fi masurate dupa rigori de eficienta
practicd sau temporala. In aceasti categorie intrd evenimentele. De pilda organizarea unei seri
de lectura performativa cu un scriitor sau actor adus special din afara comunitatii, pentru care
s-au alocat resurse financiare de deplasare si acomodare, are o data fixa. E usor sa evaluezi
daca evenimentul a fost realizat la timp, daca s-au pastrat cheltuielile in limita bugetului, daca
s-a atins numarul propus de participanti. Este mai dificil insa de evaluat daca la sfarsitul
evenimentului in sine audienta este mult mai interesata de lectura operei acelui scriitor sau de
lectura in general, incepand de a doua zi. Lectura performativa cu un profesionist ar putea fi
repetata, daca bugetul permite. Alternativ, serile de lectura performativa pot fi repetate cu
beneficiarii proiectului, in absenta vedetelor, imaginand altfel de atractii. De pilda copiii sa
citeasca pe roluri sau anumite pasaje din carte. Repetitia ajuta.

In etapa de monitorizare, faza de revizuire se poate evidentia daca parteneriatul este efectiv,
partenerii comunica eficient sau doar sec institutional. Un rol important il are revizuirea.
Pastrand sinceritatea motivatiei care i-a adunat, partenerii pot descoperi ca unele dintre
proiecte au fost administrate bine, dar ca administrarea lor s-ar fi facut oricum bine,
independent de existenta parteneriatului. Sunt situatii in care partenerii descopera ca anumite
probleme au fost rezolvate printr-o initiativa comerciala. Cu alte cuvinte, Tn aceasta etapa,
partenerii pot constientiza dacé echilibrul tranzactional-transformational este continuu si

conduce catre o schimbare favorabila comunitatii, prin intermediul parteneriatului.

Etapa IV. Recunoasterea rezultatelor
Aceasta este ultima etapa a ciclului de viata al parteneriatelor. Aceastd etapa contine o
singura faza, in care se iau deciziile ferme daca parteneriatul s& continue sau nu si sunt
evidentiate noi oportunitati pentru parteneri. Atentie! In aceastd etapad pot exista semne ca
oportunitatile ar putea fi deschise pentru parti in cadrul parteneriatului sau ih mod independent,

inafara parteneriatului.

Terminare versus noi oportunitati
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Aceasta faza poate fi caracterizata simplificat asa: Merge, continudm. Nu merge, schimbam
sau inchidem. Detaliind, important pentru sanatatea parteneriatului este ca partile sa fie decise
daca trebuie operate doar cateva abordari tactice sau intreaga strategie a parteneriatului
trebuie schimbata. Important, totodata, este ca partenerii s constientizeze sincer daca sau nu
este oportuna continuarea parteneriatului.

Ciclul de viata al unui parteneriat poate fi repetat sau poate fi intrerupt din varii motive in
oricare dintre etapele evolutiei. Partenerii pot descoperi ca problema din spatele nevoii care a
generat parteneriatul poate fi administrata prin alte metode, fie printr-un simplu proiect, fie

printr-o solutie comerciala.

In capitolul urmator sunt prezentate rolurile brokerului de parteneriate, in toate cele 8 faze.

Rolurile brokerului de parteneriate

fnainte de a enumera rolurile pe care le joacd un broker in interiorul parteneriatului, este
important de mentionat ca brokerii pot fi interni sau externi. Asociatia Partnership Brokers din
Marea Britanie considera intern brokerul care tine de una dintre organizatiile partenere. In
interiorul unui parteneriat, persoana care provine din organizatia care a generat parteneriatul
este perceputa uneori informal si ca managerul parteneriatului. Brokerul extern este fie un liber
profesionist care practica brokerajul ca meserie liberala, fie un angajat al unei firme avand ca
obiect de activitate brokerajul de parteneriate. Brokerul intern poate actiona intuitiv, fara o
pregatire prealabild. Poate avea abilitatea de a conduce instinctiv partenerii spre rezultate de
succes. Brokerul extern a dobéndit competentele in cadrul unor sesiuni de curs privind
brokerajul de parteneriatele sustinut fie direct de Asociatia Partnership Brokers", fie de o alti
asociatie de specialitate. Cursul de partnership broker ofera un cadru teoretic si practic pentru
dezvoltarea abilitatilor de brokeraj pentru profesionisti din diverse domenii de activitate care
doresc sa isi adanceasca cunostintele in managementul parteneriatelor, trecand prin toate cele

patru etape ale ciclului de viata al parteneriatului.

Pe toata durata de viata a parteneriatului, brokerul joaca roluri multiple. Rolurile se schimba
natural in functie de etapa sau faza in care se afla parteneriatul. Unele roluri se pot suprapune
si derula peste mai multe faze. Tn functie de faza in care se afla parteneriatului, brokerul poate
fi vazut ca deschizator de drumuri, facilitator, manager sau chiar mediator etc. Gasiti mai jos

descrierea rolurilor care cer competente multiple.

Etapa I.
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n etapa de stabilire a domeniului si de formare a parteneriatului, rolul de broker se manifesta
foarte devreme daca persoana este experimentata in materie de parteneriate. in aceasts etapa
abilitatea de identificare a nevoilor este asociata cu abilitatea de a identifica oportunitati de
parteniere si tine mult de intuitia persoanei care promoveaza parteneriatul. Un profesionist,
indiferent de sectorul in care isi desfasoara activitatea, avand si competente de broker va

actiona ca agent activ de facilitare a colaborarii si de atragere de parteneri.

Brokerii de parteneriate sunt persoane care isi pun multe intrebari, din dorinta de a gasi
raspunsurile adecvate. intrebdrile pe care si le pune brokerul experimentat testeaza in primul
rand scepticismul si rezistenta la schimbare. Unele intrebari sunt generice, altele specifice
provocarii. In cazul unui bibliotecar cu competente de broker si pastrand limitele parteneriatului
ipotetic prezentat la Tnceputul Ghidului (lipsa de interes a tinerilor pentru cititi), primele intrebari
care i-ar veni in minte brokerului ar fi: Cu cine dintre colegii mei as putea face echipé ca sa
initiem un parteneriat pentru a rezolva lipsa? Ce entitate din orasul sau comunitatea noastra ar
putea avea interese similare legate de dezinteresul tinerilor pentru citit? Care este domeniul
inrudit pe care l-am putea aborda pentru eventuale colabordri? Cum as putea aborda alfi
potentiali stakeholders interni sau externi? E nevoie s& facem studiu de caz pentru a
convinge? Cum administrdm asteptarile partenerilor? Dar resursele? Care sunt interesele
comune ale tuturor, indiferent de pozitile pe care le afiseazé fiecare la primele intalniri? Cum
sé structuram eficient lista de resurse, inclusiv cele bugetare? Avem nevoie de un parteneriat
formal sau informal? Care sunt riscurile la care este expus parteneriatul si implicit partenerii, in
cazul in care parteneriatul este informal? Dar formal? Care sunt legile care guvemeaza
parteneriatul? Cum pot determina partenerii din sectoare de activitate diferite s& colaboreze gi
s formalizeze parteneriatul, in conditiile in care acestia nu au traditie de interactiune formala?
Astfel formulate, intrebarile ajuta initiatorul broker sa identifice diversi sustinatori si persoane cu
interese similare, alaturi de care s& sape dupa oportunitati de parteneriere. Un alt rol al
brokerului este acela de designer al unei harti mentale®. Gasiti un exemplu de hartd mentala la

capitolul Instrumentele Brokerului.

® Harta mentala sau diagrama paianjen - Instrument grafic care ajuta la structurarea informatiilor Tntr-un
mod organizat si la gandirea outside the box; Activeazd memoria vizuala si conecteaza informatia in

jurul unui subiect central de la care pornesc ramuri multiple ce pot fi interconectate.
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Etapa Il.

In aceastd etapa, etapa de administrare propriu-zisd a parteneriatului, brokerul poartd mai
multe "palarii”. Cea mai importanta este cea asociata rolului de manager al parteneriatului. Un
broker intern poate prelua cu usurinta aceasta responsabilitate. Un broker extern poate fi
solicitat fie sa preia functia de manager a parteneriatului, fie sa ofere consultanta, caz in care
are un rol de coach sau mentor. Indiferent daca este intern sau extern, in calitate de manager,
brokerul 1si asuma sarcina de a intelege modelele culturale ale partenerilor, procesele
organizationale ale acestora, structurile lor decizionale, ca sa poata "alinia” partenerii pe o
pagina comunad. Astfel capaciteaza partenerii sa progreseze in comunicare si Tnh privinta
intereselor comune. Un alt rol este acela de facilitator al discutiilor, de negociator in
planificarea resurselor puse la dispozitie de parteneri prin acordul de parteneriat. Parteneriatul
incepe sa fie vazut ca o forma de antrepriza atipica, in cazul in care legislatia nu identifica o
forma anume de organizare. Brokerul asista partenerii la stabilirea valorilor de referinta pentru
succesul parteneriatului. Intrebérile pe care si le pune brokerul in postura de manager, coach
sau facilitator ating aptitudinile lui de bun administrator si deseori pe cele de manager de
proiect: Cét de bine se cunosc partenerii ca sa poatd colabora eficient fatd de provocarea
"dezinteresul tinerilor pentru citit”? Cum potrivim valorile specifice fiecarui grup organizational,
ca sa poata atinge criteriile de valori ale parteneriatului? Cum poate exploata un proiect sau un
program know-how-ul si competentele specifice fiecarui partener? Ale partenerului din sectorul
public? Dar ale celui din sectorul privat? Ale ONG-ului? Cand intra in joc liderul informal? De
céta flexibilitate dispune parteneriatul ca entitate (ca antreprizd) pentru a putea face fatad unor
provocari sau riscuri neanticipate? Este nevoie sa apelam la refeaua specificd din spatele
fiecarui partener pentru a maximiza favorabil rezultatele parteneriatului si astfel sa crestem

interesul adolescentilor pentru citit?

Setul de intrebari cu ale carui raspunsuri jongleaza brokerul in aceasta etapa sunt strans
legate in general de rezultatele finale ale parteneriatului, de produsele sau serviciile pe care le

furnizeaza comunitatii.

Etapa lll.
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Caracteristica etapei a lll-a de monitorizare este masurarea Si revizuirea impactului, din
perspectiva obtinerii unei valori adaugate prin intermediul parteneriatului. Intrebarea in avans
pe care brokerul si-o pune este: Ce masurdm pentru succes si unei bune relatii pe termen lung
intre parti? Cultura parteneriatului este fragila. Fiecare partener (ca entitate) necesita o atentie
dedicata, fara ignorarea parteneriatului in sine. Procedurile de evaluare au nevoie de
consensul tuturor, pentru etapa de monitorizare. Prioritatea parteneriatului in sine prevaleaza.
Impactul produselor generate n interiorul parteneriatului sunt de asemenea importante. Ca si
livrarea rezultatelor conform asteptarilor initiale sau Tmbunatatirilor aduse in mers. Se masoara
si incadrarea 1n obiectivul de timp estimat. Toate conteaza sa fie oportune publicului. Publicul
nu are habar ins& de efortul depus de parteneri. In afara de produsele (programele, proiectele
etc) Tntr-un parteneriat se monitorizeaza si vigoarea relatiei dintre parteneri. Valoarea adaugata
de un parteneriat se masoara plecand de la resurse. Combinatia resurselor provenite de la toti
partenerii se supun aceluiasi principiu al lui Artistotel, conform caruia un intreg reprezinta mai
mult decat suma partilor componente. Resursele partenerilor devin astfel un intreg, care
reprezinta mai mult decat suma tuturor resurselor. Parteneriatul are insa si propriile costuri.

Din perspectiva finalitatii parteneriatului, de a spori interesul tinerilor pentru lectura, se iau in
considerare toate costurile resurselor alocate de parti, definite ca si costuri tranzactionale ale
parteneriatului, pentru ca la sfarsit sa fie relevata valoarea transformationald a comunitétii, sa
fie considerata valoare adaugata. Pare ca un calcul matematic greu de facut intre elemente
provenite din categorii diferite, tangibile si non-tangibile. Este un alt fel de a spune ca valoarea
adaugata pentru comunitate existd sau nu, desi livrabilele parteneriatului sunt conforme, iar
partenerii multumiti. Produsele parteneriatului sunt rodul unui proces asumat calitativ de
fiecare partener, pentru ca fiecare doreste sa-si pastreze perceptia si imaginea favorabila n
comunitate. Daca in relatia dintre parteneri au aparut derapaje, asta nu inseamna ca valoarea
produselor va fi obligatoriu slaba. Inseamna insa ca efortul de a pastra viabil parteneriatul a
fost mai mare decéat cel estimat initial datorita evolutiei relatiei dintre parteneri. In culisele
parteneriatului ar fi putut aparea tensiuni. Parteneriatul este construit de oameni, iar oamenii
pot fi schimbétori. Aici intervine maiestria brokerului de parteneriate. In etapa de monitorizare,
brokerul imbraca haina mediatorului. Rolul lui este acela de a pastra viu interesul partenerilor
pentru pastrarea parteneriatului, dincolo de orgoliul fiecaruia de a fi perceput ca special. Un
parteneriat e ca lucrul in echipa. Daca echipa este formata din indivizi care inteleg sa
colaboreze, echipa raméane puternica. Intrebarile etapei la care este provocat brokerul sa faca
fatd sunt: Este parteneriatul performant? Suntem pe drumul cel bun? Ce merge, ce nu? Cum
atingem plus-valoarea si continudm parteneriatul? Dacad sunt derapaje emotionale sau de
orgoliu, cum pot fi mediate? Sunt suficiente abilitatile mele de mediator sau trebuie s& apeldm

la un mediator profesionist? Este posibild mentinerea in echilibru a relatiei tranzactional-
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transformational? Poate fi continuatd relatia de parteneriat sau trebuie s& incheiem, odaté cu

inchiderea programului de incurajare a adolescentilor sé citeasca?

Etapa IV.

Cea mai importantd etapd pentru toti partenerii este celebrarea rezultatelor care au produs
transformarea comunitard. Este importantd aprecierea beneficiilor obtinute, chiar daca
asteptarile initiale au tintit prea sus. In definitiv, un parteneriat este ca o calatorie cu multiple
necunoscute. Nazuintele oamenilor sunt mari, dar, ca in orice calatorie exploratorie, rezultatele
obtinute pot fi modeste. Avand in vedere etapa finala, brokerul are abilitatea sa citeasca
semnele de orientare de pe harta parteneriatului. Dacd semnele indicd potential pentru
progres, atunci brokerul va putea incuraja partenerii pentru noi abordari. Daca insa apare
evident punctul terminus, atunci brokerul va asista partile la inchiderea parteneriatului.
Incercarea artificiald de a mentine parteneriatul pe harta intereselor partenerilor este
contraproductiva.

Ca in orice domeniu exploratoriu, brokerajul de parteneriate practica intens metodele de tip
incercare-eroare. La finalul explorarii, partenerii pot constientiza ca rentabilitatea lor a fost
marunta, ca efortul a fost mare, iar costul tranzactional al parteneriatului a depasit efortul de
transformare comunitara. Brokerul de parteneriate este pregatit s arate partenerilor optiunile
la finalul ciclului de viata al parteneriatului, fie din pozitia de catalizator pentru continuare, fie

din pozitia de lichidator.

In aceasta etapa finala, sa ne imaginam ca harta parteneriatului s-a oprit in dreptul unui arbore
decizional. Brokerul de parteneriate poarta din nou palaria de broker. Fatd de etapa initiala,
cand cunostea prea putin partenerii, acum vede lucrurile mai limpede. El prezinta tuturor
optiunile pro si contra. Intrebarile generice pentru aceastd etapd sunt: Ce facem cu
parteneriatul? Continud sau se termind? In studiul de caz adresat bibliotecilor, referitor la
parteneriatul format cu scopul de a determina adolescentii sa citeasca, intrebarile favorabile
continuarii ar putea fi: Pot aceiasi parteneri inova alte idei si pot merge mai departe impreuna?
Pot fi absorbite lectiile invatate pentru scalare la un nivel superior? Ar fi bine partenerii s& faca
un pas inapoi si sé revind cu eventuale completari si repetari ale evenimentelor sau produselor
create pana acum, ca sa incurajeze tinerii sa citeasca? Setul de Tntrebari pentru terminarea
parteneriatului ar cuprinde: Este nevoie de continuare in aceeasi formuld de parteneriat? Este
capabild institutia bibliotecii s& continue pe cont propriu proiecte si programe viitoare, ca S&

atraga mai mulfi tineri in spatiile bibliotecii? Mai poate functiona biblioteca ca loc in care omul
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se izoleaza intre carti? Ramane biblioteca o reduta singularad de culturd, Tntr-o comunitate care
constientizeaza nevoia de globalizare?
Desigur, dumneavoastra puteti identifica si alte intrebari contextuale care sa va ajute in calitate

de broker sa decideti oportunitatea continuarii parteneriatului sau dimpotriva, terminarea lui.

Instrumentele brokerajului de parteneriate

Brokerajul de parteneriate apeleaza la un set de instrumente specifice sau Tmprumutate din
alte domenii. Cateva dintre instrumente sunt prezentate mai jos:

1. Brokerintern sau extern

Depinde de resursele parteneriatului. Un broker intern poate fi suficient de bun pentru nevoile
unui parteneriat cu resurse limitate. Un broker extern este dezirabil, dar angajarea implica
costuri suplimentare pentru parteneriat. O solutie recomandata este instruirea unor persoane
interesate cu deschidere spre practicile brokerajul de parteneriate pentru dobandirea
competentelor si intelegerea principiilor de buna practica. O situatie ideald, pentru un bun
networking, ar fi alegerea formabililor din cele 4 categorii de potentiali parteneri, asa cum i-am
mentionat si anterior: sectorul public, privat, NGO, comunitate locala. Totusi, se poate tine si un
training adresat exclusiv bibliotecarilor, chiar daca schimbul inter-cultural organizational este
redus. In cazul parteneriatului pentru biblioteci preocupat de cresterea interesului tinerilor
pentru citit, brokerul poate fi intern, sa zicem un bibliotecar. El nu actioneaza insa singur in
interiorul parteneriatului. Ca sa convinga alti potentiali stakeholders, trebuie, dincolo de intuitie
sa fie bine antrenat sa poarte toate celelalte palarii. Un instrument util asadar, ar fi instruirea in
domeniul complex al brokerajului de parteneriate, care include cunostinte de consultanta,

coaching, mediere, negociere, management de parteneriate.

2. Autoevaluarea brokerului
Pentru a putea identifica deschiderea pentru competentele de broker de parteneriate, o

persoana trebuie sa constientizeze despre sine daca sau nu are deschidere spre competente

multiple. latd cateva dintre intrebarile pe care si le poate pune:
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1. Inteleg ce face un broker de parteneriate? Ce fac intuitiv ca broker?
2. Care dintre caracteristicile de mai jos reflecta cel mai mult rolul meu actual?
(bifeaza oricate se potrivesc si poti adauga altele)

Manager ¢ Avocat * Ambasador * Animator « Coach ¢ Coordonator ¢« Educator ¢
Evaluator ¢ Facilitator « Gardian ¢ Inovator « Interpret « Mediator « Negociator e
Organizator * Pionier ¢ Inregistrator « Cercetator « Monitor « (altele)

3. Pe scala de mai jos, cat de bine ma potrivesc atributelor de brokeraj

enumerate:
Abilitati Importanta in Nivel actual de
(1= minim 5= maxim) profesia curenta competenta
NEGOCIERE 1 2 3 45 1 2 3 4 5
MEDIERE 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
FACILITARE 1 2 3 45 1 2 3 45
SINTETIZAREA INFORMATIEI 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
COACHING 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
INSTITUTIONAL /RELATIE CU PARTENERII 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
VALORIZEZ POTENTIALUL PARTENERILOR 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
EVALUARE / REVIZUIRE / MONITORIZARE 1 2 3 4 5 1 2 3 4 5
Alta competenta 1 2 3 45 1 2 3 45
1 2 3 4 5 1 2 3 4 5

3. Harta mentala

O hartd mentala colorata stimuleaza gandirea laterala si viziunea elementelor de legatura care
construiesc intregul: parteneriatul si resursele lui. Ca sa construiasca o hartd mentala,
bibliotecarul cu abilitati de broker de parteneriate imagineaza resursele fiecarui partener pe
cate o ramura a hartii. Din ramura principald identifica resursele si capabilitatile cate unui
partener, pe care apoi le poate interconecta cu alte elemente din structura hartii.

Gasiti mai jos un exemplu de structura de hartd mentala, sablon sugestiv pentru tema: "lipsa

interesului tinerilor pentru citit”.
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Figura 4 Exemplu de harta mentala

4. Arborele decizional

Arborele decizional este un instrument de vizualizare si evaluare a alternativelor intr-un proces
de selectie a deciziei. Structura arborelui decizional detaliaza ramificat alternativele de luat in
calcul in functie de doud sau mai multe optiuni. Arborele decizional ajuta la identificarea

problemei si stabilirea alternativelor posibile pentru care trebuie luata decizia.

solutii de
inlaturarea
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Figura 5 Exemplu de Arbore decizional desenat pe verticala

5. Organizarea de ateliere

Promovarea ideii de parteneriere ajuta la cresterea constiintei de a face lucrurile mai bine
pentru comunitate, de catre toti actantii: sector public, mediu de afaceri, ONG, lideri formali sau
informali. Colaborarea dintre toate sectoarele de activitate prin punerea in centrul atentiei a

nevoii de dezvoltare continua a semenilor este unul dintre cele mai minunate meniri umane.

27



6. Observarea

A fi observator presupune detinerea unor abilitdti dedicate. Un observator foloseste ca
instrumente atat simturile: vede, aude, simte, intelege, cat si notitele pentru a da feedback
constructiv. Un observator trebuie sa fie "invizibil”, in sensul ca procesul se desfasoara fara
interventia lui. Ca sa fie invizibil, in timp ce interactioneaza cu partenerii, brokerul are nevoie sa
activeze functia meditativa. Trecand prin filtrul propriei gandiri meditative, brokerul devine

creativ Tn oferirea de feedback constructiv partenerilor.

7. Negocierea

Instrumentul preferat al brokerului atat in procesul de formare a parteneriatului, cat si n
medierea derapajelor dintre parteneri este negocierea. Cea mai de dorit este tehnica negocierii
bazata pe interese. Fiecare parte se pozitioneaza natural cat mai favorabil pentru interesele
proprii si poate avea o lista lunga de interese ascunse. Tehnica negocierii bazata pe interese 1l
ajuta pe broker sa scoata la suprafata interesele comune ale partenerilor, ascunse printre alte
interese cu care vin initial la negociere. Abilitatea brokerului in rolul de negociator este de a
scoate la suprafata interesele comune si de a determina partile s& negocieze aceste interese,

nu pozitiile intereselor initiale.

Pozitia Partemnerulul A Paozitia Partenerului B
Figura 6 Negocierea Baza:
i
£ :
= =
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Fartener A .o
Dorinte, Frici & Dﬂﬁ?ﬂ"::“::lg ¥ practici ale
IMEErELe ALELnse oF 'a“_um brokerului
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Zona faworabild negocierii

parteneriate

Asociatia profesionala Partnership Brokers Asociation a definit un set de 10 principii de buna
practica pentru brokerii de parteneriate. La sfarsitul nivelului al ll-lea de pregatire profesionala

(Level 2), dupa evaluarea finala, brokerul semneaza documentul privind principiile de buna
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practica, apoi este acreditat PBA. Indiferent daca sau nu este acreditat PBA, brokerul de
parteneriate practician 1si asuma ca va fi intotdeauna la zi cu noutatile privind cele mai bune

principii in materie.

Brokerii de parteneriat activi sunt sfatuiti si incurajati sa revizuiasca regulat practicile acestor
principii, pentru a evalua daca se abat de la ele. In plus brokerii pot examina modul in care
principiile de buna practica pot fi sustinute cel mai bine, in special in momentele in care sunt
nevoiti sa lucreze in interiorul unor parteneriate cu multe provocari. Principiile de buna practica

ajuta la structurarea activitatilor de brokeraj, dand credibilitate profesionistului.
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10.

Fii la curent cu noile evolutii ale teoriei gi practicii brokerajului de
parteneriate intersectoriale, cu parteneri multipli, in special la
adoptarea noilor instrumente, abordarilor si contexte.

Fii reflexiv si straduieste-te sa incurajezi diversitatea, echitatea,
deschiderea spre beneficii reciproce si practici curajoase, in timp ce
operezi in oricare dintre rolurile brokerului de parteneriate.

Fii pregatit sa provoci potentialul unui parteneriat sau comportamentul
deficitar Tintre partneri in orice etapa a ciclului de viata al
parteneriatului, in modul cele mai favorabil schimbarilor constructive.

Folosegte orice ocazie pentru a construi parteneriate sau competente
de brokeraj de parteneriate, in altii.

impértaseste altora cunostintele tale despre brokerajul de parteneriate
fara a inchide cunoagterea in tine ci ca sa favorizezi si altora
dezvoltarea personala.

Abtine-te de la promovarea unui parteneriat, atunci cand egti congtient
de faptul ca o abordare alternativa are mai multe sanse de a obtine
rezultate mai bune.

Evita asumarea unor actiuni care ar putea implica riscuri, fara
ingtiintarea prealabila a celor care ar putea fi afectati

Fii un practician etic si responsabil cand actionezi legat de parteneriat
sau separat cu partenerii.

Recunoaste limitele de competenta si posibilitatea de a solicita
asistenta din partea altora

Fii dispus sa renunti la rolul de broker de parteneriat la momentul
oportun.

Succesul parteneriatului

The Partnership Initiative identificd 12 pasi de urmat pentru succes in parteneriatele multi-

sectoriale

referire la

Xiii

. Lista de mai jos reprezinta o adaptare pentru biblioteci, in mod particular cu
studiul de caz mentionat in Ghid, lipsa de interes a tinerilor pentru citit.
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Pasul 1.  Tntelegeti clar problema si nevoile. Parteneriatul ar trebui sa fie relevant pentru
necesitatile comunitatii, de exemplu, pentru a sprijini elevii sa iubeasca lectura. Abordarea de
parteneriat ar trebui s corespunda activitatilor anterioare ale partilor, pentru un mai bun
impact de transformare a comportamentului beneficiarilor proiectelor realizate de parteneriat.

Pasul 2.  Cunoasteti si respectati partenerii. intelegerea partenerilor si a resurselor de
valoare va aduce in interiorul parteneriatului cultura lor, vectorii lor specifici de implicare,
precum si limitarile si provocarile lor interne. Cultivati transparenta cu privire la propriile dvs.
valori si limitari pentru a ajuta la construirea increderii. Recunoasteti principiile de creatori
comuni ai parteneriatului.

Pasul 3.  Stabiliti obiective clare de parteneriat. Rezultatele asteptate pot adauga valoare
fiecaruia dintre parteneri. Un obiectv SMART setat de parteneriat, prin intermediul
partenerului biblioteca poate avea impact pozitiv neasteptat, pe termen lung. Poate
transforma generatii.

Pasul 4.  Identificati obiective de parteneriat clare, care ofera rezultate si adauga valoare
fiecaruia dintre parteneri. Obiectivele ar trebui sa aiba obiective specifice masurabile pentru a
permite parteneriatului s& urmareasca progresul si sd8 demonstreze succesul si valoarea
adaugata fiecarui partener.

Pasul 5.  Stabiliti obiective usoare intr-un parteneriat cu parteneri nerodati anterior. Puteti
aborda obiective mai mari, in timp ce parteneriatul este in derulare. Va veti da seama daca
partenerii sunt dispusi sa duca relatia la un nivel cu noi provocari. Gradul de incredere creste
si odaté cu el parteneriatul devine o constructie solida. Rezista la teste de anduranta. Se pot
face ajustari operationale si de guvernanta ale parteneriatului Thainte de a trece la planuri mai
ambitioase. Organizati sesiuni de brainstorming intre parteneri si, gandind creativ, poate
invitati si adolescenti. Se simt importanti cand sunt bagati in seaméa. In proiectul privind
Tncurajarea adolescentilor sa citeasca veti gasi cu siguranta idei destepte pentru proiecte de
parteneriat.

Pasul 6.  Construiti un acord de parteneriat care stabileste roluri si responsabilitati clare.
Rolurile sa fie echilibrate, iar obiectivele stabilite conform competentelor partenerilor.
Structura de guvernare si luare a deciziilor asigura responsabilitati adecvate si garanteaza
realizarea eficienta a livrabilelor.

Pasul 7.  Stabilirea de valori clare ale parteneriatului in acord cu prioritatile fiecarui
partener. Prioritatile sa fie echilibrat integrate. De pilda, daca prioritatea dvs. este sa incurajati
pe termen lung tinerii sa citeasca, prioritatea unui alt partener poate fi cresterea imaginii
favorabile pe termen scurt si rapid. Luati In seama interesele diferite si gasiti punctele
comune. Negociati destept. Poate obtineti implicarea partenerului pe termen lung. In orice
caz nu fiti dezamagit daca l-ati atras odata si gata. Orice partener e valoros, daca slujeste

cauzei de transformare a beneficiarilor, nu parteneriatului per se.
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Pasul 8.  Folositi inspirat managementul de proiect. Asigurati-va ca cel putin un partener
stapaneste principiile si standardele managementului de proiect. Incurajati partenerii sa se
axeze pe abordarea bazata pe sarcini. Partenerii sa fie implicati activ in furnizarea de
rezultate tangibile si practice, conform competentelor lor. Dintre toti partenerii, veti implica un
specialist in arta dramatica sa conduca un workshop de lectura performativa, de pilda, nu un
sef de departament al firmei sponsor, care distribuie poate, electronice.

Pasul 9.  Cultivati principile de management al relatilor. Sunt partenerii pe deplin
angajati. Respectati principiile echitatii, transparentei, ale beneficiilor reciproce si
recunoasterea timpurie a provocarilor sau problemelor. Dacd apar derapaje intre parteneri,
doriti-va sa rezolvati amiabil tensiunile Thainte s& escaladeze conflictele.

Pasul 10. Comunicarea este cel mai puternic instrument. Comunicati eficient intern.
Comunicarea externa valorizeaza succesul. Asigurati-va de pilda de vizibilitate echitabila
pentru toti partenerii. In exemplul proiectului privind cresterea interesului adolescentilor pentru
lectura este vizibil de-o potriva si partenerul "sector public’si partenerul "comercial” sau
"ONG”. O cauza de interes public trebuie comunicatd si inteleasa ca activitate de
responsabilitate sociald, nu ca reclama.

Pasul 11. Cultivati sdnatatea parteneriatului. Evaluati ritmic evolutia lui. Revizuiti dinamic
relatia intre parteneri. Descoperiti modificari care sa-i imbunatateasca eficacitatea. Chiar
daca veti renunta - sa& zicem, la unii parteneri, dupa inchiderea proiectului de incurajare a
adolescentilor sa citeasca, veti ramane in interiorul aceleiasi comunitati locale. Un parteneriat
este o structurd dinamica.

Pasul 12. Asigurati-vd ca programele, proiectele si servicile dezvoltate sub umbrela
parteneriatului sunt durabile. Produsele parteneriatului sa fie orientate spre dezvoltarea
comunitard. S& nu fie durabile in sine. Sa fie intelese si sustinute de comunitate. Programele
temporare sunt generatoare de noi idei de proiecte. Daca ati castigat putini tineri sa doreasca

sa citeasca, bucurati-va. I-ati putea folosi ca parteneri, in proiecte viitoare.

Parteneriatele si cadrul legislativ

Sunt tari care nu reglementeaza prin legi dedicate functionarea parteneriatelor, a
parteneriatelor de tip public-privat, cu atat mai putin a parteneriatelor multi-sectoriale. Totusi
astfel de parteneriate pot functiona si pot fi administrate in baza unor documente cu caracter
oficial. Orice nscris care exprima vointa de parteneriere a partilor poate sta la baza oficializarii
parteneriatului: carta unui program sau proiect, scrisoarea de intentie, memorandumul de
intelegere, acordul de parteneriere — pentru parteneriatul informal; contracte sau documente
de finantare — pentru parteneriatele formale.

Ar mai fi de mentionat ca este putin probabil ca meseria de broker de parteneriate sa fie

inclusa in sistemele de clasificare a ocupatiilor profesionale in lume. Cea mai des intalnita
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clasificare profesionala sub umbrela careia pot fi practicate competentele de broker de

parteneriate este cea de consultanta.

Incheiere

Pentru o mai buna intelegere a notiunilor prezentate in Ghid este recomandabil ca bibliotecarii
sa participe la workshop-ul de initiere in brokerajul de parteneriate. Workshopul se bazeaza pe
folosirea conceptelor si ideilor prezentate in Ghid si pe jocuri de rol personalizate in studii de
caz pentru biblioteci si bibliotecari. Jocurile de rol sunt concepute sub forma unui scenariu care
simuleaza ciclul complet al unui parteneriat, in cadrul caruia bibliotecarul va juca de fiecare
data alt rol. Va fi pe rand, broker, partener sau observator, reprezentant al sectorului public, al
mediului de afaceri sau al unei organizatii non-profit. Participantilor la workshop le sunt
stimulate abilitati noi profesionale si personale de brokeri de parteneriate. Bibliotecarii sunt
incurajati sa vada cu alti ochi atét institutia bibliotecii, cat si potentialul lor nebanuit, profesional
de agregatori de energii in favoarea comunitatii. La Thcheierea workshopului participantii vor
dobandi o perspectiva noua si vor vedea institutia bibliotecii ca pe spatiul propice pentru
dezvoltarea comunitara. Bibliotecarul se va vedea pe sine ca agent de schimbare care
genereaza transformare culturala la nivelul comunitatii. Bibliotecarul va putea descoperi despre
sine ca este mai mult decat un individ creativ pentru proiecte si programe culturale adresate
comunitati. Va dobandi competente de facilitator de parteneriate, de coordonator de

parteneriate, de agent de continuitate in pastrarea identitatii culturale locale.

BIBLIOTECARUL BROKER DE PARTENERIATE — UN PROFESIONIST CU VIZIUNE CARE
STIMULEAZA PARTENERI DIN TOATE SECTOARELE DE ACTIVITATE LOCALA PENTRU

CONSERVAREA CULTURALA A COMUNITATII

Glosar (termeni si abrevieri, din engleza)

Coach — antrenor

CSR - corporate social responsability — responsabilitate sociala corporativa

CSP — cross sectorial partnership — parteneriat intersectorial

IBLF - International Business Leaders Forum — Forumul International al Liderilor de Afaceri
Know-how — exprimare cu acceptiuni contextuale avand sensul de expertizd, cunoastere,

experienta practica, pricepere, secret profesional sau de productie.

33



PBA — Partnership Brokers Association, asociatie profesionala, care formeaza competente de
brokeraj de parteneriate. Competentele sunt functionale in orice sector de activitate, oriunde in
lume.

PPP — parteneriat public-privat

PMS sau MSP - Parteneriatul multi-sectorial — denumire alternativd pentru parteneriatul
intersectorial, multi-partit sau multi-stakeholder.

PPP-IS - parteneriat public privat inter-sectorial

SMART- acronim care reflectd caracteristicile esentiale al obiectivelor: S (specific), M
(masurabil), A (accesibil), R (relevant), T (incadrat in timp)

Stakeholder, stakeholderi — persoane sau parti interesate

TPI — The Partnering Initiative — denumirea unei organizatii internationale neguvernamentale

Anexal

n cazul inexistentei unei forme numite de contract, regasiti mai jos o sugestie de redactare a

unui acord de parteneriat.

Acord de Parteneriat
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Incheiata intre:

1. , cu sediul In ... , Sstro.l , reprezentatd de
.., Incalitatede ................... , denumit Tn continuare ...................

2. i , cu sediul In ... , stro.l , reprezentatd de
.., Incalitatede ................... , denumit Tn continuare ...................

3 , cu sediul In ... , Stro..l , reprezentatd de
.., Incalitatede ................... , denumit Tn continuare ...................

Si

4, . , cu sediul In ... , Stro.l , reprezentatd de
.., Incalitatede ................... , denumit Tn continuare ...................

Avand n vedere principiul conform caruia un parteneriat presupune o relatie de cooperare
intre doua sau mai multe organizatii avand interese comune, o relatie de lucru continuu n
care riscurile si beneficiile sunt impartite;
Avand in vedere ca partenerii identificati mai sus intentioneaza sa colaboreze pentru
proiecte si programe comune, in care doresc sa angajeze contributii materiale tangibile si isi
asuma reciproc responsabilitati si riscuri,

partile au convenit la incheierea prezentului acord de parteneriat.

I Scopul parteneriatului

Scopul parteneriatului vizeaza vointa partilor de colaborare in derularea proiectului
(programului, activitatilor) ................... ......... , In conditii de finantare si resurse alocate,
in conformitate cu Anexa....., parte integranta din Acord,

Il. Durata parteneriatului

Durata parteneriatul este .....................

Partile convin ca pot prelungi derularea parteneriatului, in situatia aparitiei unor noi
oportunitati.

Il. Responsabilitatile partilor

Partenerii sunt de acord sa isi asume urmatoarele responsabilitati. [responsabilitatile vor fi

descrise mai jos, unde regasiti si sugestii de formulare]
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a) Sa colaboreze si sa intreprinda demersuri comune de buna practicd pentru

promovarea valorilor comune si construirea impreuna a unor proiecte si programe. Primul

proiect identificat de parti este "incurajarea adolescentilor sa citeasca

b) Partenerul ................. sa puna la dispozitia partenerului ............ ............. ;

c) Partenerul ......................... safsiasume.....................

d) Partnerul ...................... Sa Intocmeasca.........covvviiiiiiiiannnn.

e) Detalii privind derularea parteneriatului, planificarea, comunicarile publice sau cu

referire la orice alte responsabilitati derivate, vor fi incluse in anexe la prezentul acord.

V. Participarea financiara si guvernanta parteneriatului

Participarea financiara a partenerilor se va face astfel:

a) civerrreeeeeeenn. Va sustine financiar urmatoarele ...

b) terireieeeeneenen. ... SUStine financiar/in natura derularea proiectului, punand la dispozitie
in cadrul parteneriatului sumade ................/J.

c) Partenerul......... va asigura brokerajul de parteneriat

V. Principiile de Buna Practica ale Parteneriatului

Principiile de buna practica ale parteneriatului sunt mentionate in anexa parte integranta din
acest acord, iar partenerii inteleg:

a) Care este rolul lor in cadrul proiectului inainte ca alocarile financiare si de alte
resurse sa devina efective.

b) Sa respecte conditiile de finantare privind punereain aplicarea ........................

c) Comunicarea intre parteneri este esentiala pentru succesul proiectului .......... Si

pentru pastrarea relatiilor amiabile de lunga durata intre parteneri.

d) Importanta colaborarii la intocmirea raportului de parteneriat.
e) Altele, de pilda respectarea drepturilor de autor, daca e cazul
VI. Expirarea parteneriatului

Parteneriatul expira in urmatoarele conditi:

a) La expirarea perioadei pentru care a fost incheiat, daca partile nu convin altfel;

b) In cazul nerespectérii responsabilititilor asumate prin prezenta declaratie de
parteneriat, inclusiv anexe;

c) Intreruperea finantarii

d) n caz de fortd majora, conform legislatiei in vigoare.
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e) Parteneriatul poate expira oricand, doar daca partenerii exprima vointa expresa de

denuntare a parteneriatului cu ..... timp inainte.

Noi partile semnatare am citit si consimtit asupra continutului parteneriatului si asupra
conditiilor de colaborare. Ne angajam sa actionam in conformitate cu principiile de practica

ale unui bun parteneriat, drept pentru care am semnat prezenta prezentul acord
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Referinte si Webografie

i definitie PPP conform Wikipedia - https://en.wikipedia.org/wiki/Public%E2%80%93private partnership

T |BLF - https://en.wikipedia.org/wiki/International Business Leaders Forum

Broker - https://dexonline.ro/definitie/broker

v Brokeraj - https://dexonline.ro/definitie/brokeraj

¥ Parteneriat - https://dexonline.ro/definitie/parteneriat

v Partnership broker - http://partnershipbrokers.ora/w/brokering/

Vi

Partnership brokering - http://partnershipbrokers.org/

viii

Definitia PPP conform Bancii Mondiale- https://ppp.worldbank.org/public-private-partnership/node/335/

* Cluster - hitp://clustero.eu/despre-clustere/

* Platforme pentru parteneriate — raport de buna practicd pentru angajamente sustenabile ale mediului de business
care partener pentru dezvoltare
https://sustainabledevelopment.un.org/content/documents/1687PLATFORMS%20for%20partnerships.pdf

“ Partnership Brokers Training Course, Level 1 Workbook

xii

Partnership Brokers training - http://partnershipbrokers.org/w/training/

http://partnershipbrokers.org/w/training/partnership-brokers-training/

iii

12 pasi de urmat pentru succesul parteneriatelor multisectoriale - http://thepartneringinitiative.org/tpi-tools/12-

steps-towards-successful-cross-sector-partnerships/
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