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Вопреки общепринятому утверждению, успех деятельности бизнес ассоциаций вовсе не связан напрямую с деньгами. Фактически, некоторые из известных наиболее успешных бизнес ассоциаций, обычно избегают возможных источников доходов, если они не отвечают критериям деятельности ассоциации. Роберт Балинк, мой бывший Вице –Президент фонда развития сотрудничества в Колородо-Спрингз, Торговой Палаты Колорадо, выразил эту мысль такими словами. «Если это не соответствует задачам нашей миссии, меня оставляет равнодушным сколько денег они при этом зарабатывают.»

Успешные бизнес ассоциации сосредотачивают основное внимание на нуждах и потребностях своих клиентов, и таким образом они вырабатывают специфические критерии при планировании создания программ и услуг, которые могут привести к созданию дополнительных доходов. Следующая бизнес ассоциация на мой взгляд оказалась успешной:

1. Получение данных о потенциальных 

членах  (клиентах):  Установите,  какого рода продукты, услуги, мероприятия и информацию хотели бы получить ваши члены. Что бы они хотели получить и за что они смогли бы заплатить, и что из того, за что они заплатят, станет источником доходов этой ассоциации.

2. Разработка стратегии: Пользуясь данными, полученными как от членов, так и от профессиональных сотрудников и добровольцев-руководителей, разработайте на этой основе принципы фондирования ассоциации. Установите специфичные цели дохода в процентах от членских взносов и от безвозмездных программ.

3. Примените тестирование из пяти пунктов: Тест из пяти позиций является критерием аудиторской проверки  потенциальных программ и услуг для гарантии претворения в жизнь миссии  ассоциации. Тестирование по пяти позициям представляет собой следующее исследование:

А. Являются ли программа или услуги совместимыми с миссией ассоциации?  (Если нет, то ассоциация не должна запускать эту программу и эти услуги в действие,  несмотря на потенциально возможные доходы).

Б. Являются ли эта программа и эти услуги желательными для членов ассоциации?

(Даже в том случае, если такая программа или такие услуги отвечают целям миссии, если члены ассоциации не считают их важными и представляющими ценность, они не могут стать наилучшим способом использования организационных ресурсов).

В. Обладает ли ассоциация техническими и кадровыми возможностями для оказания поддержки этой программе или таким услугам? (Если нет, то такая программа и такие услуги не могут быть претворены и оказаны успешным образом).

Г. Не дублируют ли данная программа и данные услуги уже предложенные или предлагаемые другой ассоциацией (-иями)? (Если это так, это явится лишь непродуктивным  действием для ассоциации  выступающей с вышеуказанной инициативой).

Д. Будут ли программа и услуги поддерживаемыми в течение длительного периода времени?  (Если нет, то ассоциация должна проанализировать и подтвердить их возможную эффективность в течение краткосрочного или среднесрочного периода и возможно ли возвращение инвестируемых средств, чтобы оправдать попытки их претворения).

4. Подбор и назначение команд специалистов: Те программы и услуги, которые отвечают  вышеперечисленным  испытательным критериям по пяти позициям,  могут быть рекомендованы для претворения, назначаемыми для этой цели командами специалистов, которые подготовят стратегию и временной регламент их осуществления.

5. Разработка стратегии осуществления:  Каждая команда должна разработать стратегию осуществления, включающую бюджет, нацеленные (ориентировочно) доходы, временной регламент и материально-техническое обеспечение.

6. Осуществление: Команда должна привлечь и обеспечить необходимые ресурсы для осуществления программы  или услуг.

7. Определение стоимости: В конце периода осуществления, программа или услуги должны быть оценены, основываясь на критериях разработанных для оценки степени успешности предприятия.

В первую очередь, членам ассоциации  необходимо применить эмпирическое правило для приближённых расчётов при разработке доход образующих программ или услуг. Всё, что бы ни предпринимала  бизнес ассоциация должно координироваться и согласовываться с её членами.    

Румынский Центр Международного Частного Предпринимательства разработал список-перечень 100 практических идей фондирования  бизнес ассоциаций. Каждая из этих идей уже была использована бизнес ассоциациями по всему миру. Некоторые из этих идей могут не стать работающими в случае вашей ассоциации, а некоторые из них  вы сможете сразу же пустить в дело. В любом случае, перед тем  как начинать осуществление любой из этих программ, мы настоятельно рекомендуем внимательно прочесть и изучить те семь моментов, которые были обсуждены выше. Это позволит вам убедиться в том, что ваши программы и услуги совместимы с вашими задачами и миссией и вы по-прежнему и как всегда сосредотачиваете основное внимание на ваших клиентах.

100 ВЕЛИКОЛЕПНЫХ ИДЕЙ ФОНДИРОВАНИЯ ВАШИХ БИЗНЕС АССОЦИАЦИЙ.

_____________________________________________

Членство:

1. Кампания по сбору членов. Подберите десять или двадцать добровольцев, действительных членов бизнес ассоциации, которые верны и преданы её успеху, и разверните кампанию посредством налаживания личных контактов и средств массовой информации с целью привлечения новых членов ассоциации.

2. «Визиты вежливости на автомобиле»: Подберите от десяти до двадцати добровольцев вместе с кадровыми членами бизнес ассоциации с целью личного нанесения персонального визита к каждому члену ассоциации и выражения благодарности  за их возможную помощь и участие и поддержку. Каждому члену следует вручить недорогой, но значимый подарок-сувенир, а также кратко проинформировать их о программах и услугах ассоциации. Эти мероприятия добавят к «политическому капиталу» ассоциации за счёт увеличения и удержания в рядах уже имеющегося  количества её членов и способствовать росту паблисити в рамках деловой общины.

3. Кампания по распространению живых свидетельских показаний рекламного характера: Обратитесь к редакциям местных газет с просьбой безвозмездной или за небольшую цену выделить место в их изданиях для опубликования живых обращений в пользу популяризации бизнес ассоциации. Эти обращения должны исходить от членов ассоциации преданных успеху предприятия. Они должны постараться найти общий язык и в доходчивой форме объяснить потенциальным членам  важное значение ассоциации и осуществляемых ею программ. 

4. ЯРКИЙ И БРОСКИЙ ЛОГОТИП: Попросите своих членов создать и регулярно размещать   логотип бизнес ассоциации на его постоянно размещаемых местах страниц изданий средств массовой информации, где публикуются ваши объявления и сообщения. Например, если розничный магазин публикует в газете объявление с предложением скидок на предметы одежды, попросите директора этого магазина разместить в конце его газетного объявления логотип вашей бизнес ассоциации с краткой фразой: «Этот магазин является членом бизнес ассоциации “XYZ”.

5. Паспорт к прогрессу: Подготовьте недорогой буклет с перечислением даты, времени и наименование каждого публичного мероприятия, события, деловой встречи, конференции проводимой бизнес ассоциацией. Распространите этот буклет среди всех членов вместе с сообщением о том, что если их удостоверение будет пять раз отмечено штемпелем члена ассоциации при посещении пяти или более подобных мероприятий, они будут квалифицированы в качестве кандидатов на получение в конце года значительного приза (телевизора, цифрового видеопроигрывателя, денежной премии и т.д.). Они будут квалифицированы для этого, только в случае посещения требуемого количества мероприятий. Это позволит увеличить степень участия, что в свою очередь будет способствовать увеличению и удержанию наибольшего числа членов.

6. Бизнес после окончания работы в офисе: За чисто символичную плату для членов, организуйте посещение регулярных «междусобойчиков» по программе «Бизнес после работы в офисе». Такие мероприятия можно проводить в помещении «спонсора»,  который покроет расходы на его проведение. Это мероприятие рекламного характера будет способствовать большему паблисити и привлечёт большее количество клиентов благодаря его доступности и интересу. Бизнес ассоциация получает возможность генерации дополнительных доходов, организации широкопрофильного мероприятия и способствует более тесному и неофициальному общению членов. Члены получают возможность дополнительного цехового общения друг с другом, а специально приглашаемые гости создают для себя дополнительные, деловые перспективы и возможности.

7. Бизнес завтраки и лэнчи: Отыщите корпоративного спонсора, готового понести расходы на организацию встречи и пригласите за символичную плату членов для участия. Завтрак или ленч (в зависимости от пожелания членов) можно организовать с приглашением известного гостя-спикера, который позволит собрать большую аудиторию (например, представителя международной организации-донора, государственного деятеля и т.д.).

8. Программа «Мы проявляем заботу о вас»: Эта программа ещё раз напомнит членам о том, что бизнес ассоциация проявляет о них повседневную заботу и готова всегда помочь в их нуждах и повседневных дедах. Программа состоит из встреч групп по интересам, аналитическим вопросам бизнеса, индивидуальным встречам и другим мероприятиям, разрабатываемым для членов и потенциальных клиентов для того, чтобы ещё раз напомнить им, насколько важны они для  бизнес ассоциации. Это поднимет престиж и расширит профиль ассоциации и увеличит доходы ассоциации.

9. Плата за услуги:  в качестве платы за программу услуг  член ассоциации уплачивает небольшой членский взнос  (плату за услуги бесприбыльных организаций), а затем уплачивает дополнительную сумму за услуги, которыми он \ она пользовались (например, консультирование, арбитраж, пользование многоканальной системой обслуживания, и т.д. Это позволяет ассоциации удерживать сумму членских взносов на низком уровне, одновременно обеспечивая возможности увеличения доходов и повышения эффективности программирования.
10.  Президентский клуб:  Президентский клуб представляет собой группу из 25-100 членов, которые согласны уплачивать дополнительные членские взносы для получения определённых услуг. Например, члены Президентского клуба могут получить дисконт за доступ к функциям ассоциации,  специальное признание в публикациях ассоциации, личная  аудиенция с Президентом один раз в квартал, доступ к встречам, на которых присутствуют высшие государственные должностные лица и другие виды элитного обслуживания.                                              Публикации:

11.  Справочник-указатель членов ассоциации:   Справочник-указатель является одной из наиболее важных публикаций, распространяемых  бизнес ассоциациями. Стоимость этого справочника может быть с лихвой покрыта за счёт доходов от размещаемых на его страницах материалов рекламного характера, но ассоциация в действительности делает деньги на его публикации по контрактам с рекламными и полиграфическими фирмами за счёт продажи всех рекламных материалов, соберёт все фонды, распечатает справочники и обеспечит их распространение среди членов ассоциации. Таким образом, ассоциация получит бесплатно четырёхцветные справочники бесплатно, но и также авторский гонорар (в виде процентного отчисления с каждого проданного экземпляра справочника), сумма которого может достичь нескольких тысяч долларов дохода.

12.  Информационный бюллетень: Нет нужды  бизнес ассоциации тратить средства на публикации информационных бюллетеней. Напротив, она может делать деньги на своём информационном бюллетене,  продавая рекламные материалы для покрытия расходов. Средние и крупные компании сообщества (местной общины) обычно проявляют большой интерес к паблисити, который  они получают в издаваемых и распространяемых информационных бюллетенях. Существуют также полиграфические и рекламные компании, которые занимаются продажей рекламных материалов, публикуют информационные бюллетени и обеспечивают дополнительный гонорар ассоциации за счёт процентных отчислений за проданное количество экземпляров.

13.  Путеводитель-справочник общины:  Визитёры, потенциальные инвесторы и представители иностранных компаний постоянно нуждаются в информации публикуемой на страницах таких изданий. В то время, как подобные справочники уже существуют в большинстве сообществ в Румынии, бизнес ассоциации могут получить доходы, заключив соглашение с издателем о распространении или согласившись «индоссировать» этот продукт (что позволит этой компании увеличить продажи за процент от прибыли или за гонорар в виде процентных отчислений за проданные экземпляры.

14.  Публикации о туризме: Руководства по туризму также являются большим источником доходов. Доходы можно легко получать путём публикации рекламных материалов, так как компании заинтересованы в том, чтобы туристы получили информацию и об их компаниях. Ассоциации могут выдать огромную информацию о продажах, полиграфическое исполнение и распространение, оставляя за собой возможность делать деньги,  получаемые в счёт отчисления процента от продаваемых тиражей.

15.  Публикации о торговле и инвестициях:  Такие публикации приобретают с каждым днём растущее значение для бизнес ассоциаций, которые занимаются поиском привлечения внутренних и иностранных инвестиций для своих членов. Если в данном случае рекламные материалы о продажах не совсем уместны в таких изданиях, многие крупные компании хотели бы выступить в качестве спонсоров с тем, чтобы получить более широкое паблисити на глобальном рынке. При наличии двух или трёх таких корпоративных спонсоров, эти публикации можно издать на высоком профессиональном уровне, что принесёт доход ассоциации, а издание можно распространить среди сотен потенциальных инвесторов.

16.  Карты региона и города: Практически каждое заинтересованное лицо, посещающее общину, желает получить хотя бы один экземпляр последнего выпуска карты региона и города.  Бизнес ассоциации могут и здесь выступить в качестве продавцов рекламных материалов и добиться выхода в свет высококачественного полиграфического топографического продукта и продавать по низким ценам бизнес- информаторам, туристам и т.д.

17.  Справочники с информацией о местных органах управления:  Многие ассоциации по всему миру издают справочники о местных органах управления, с информацией об избранных на должность, политических партиях и местной проблематике. Как правило, средние и крупные компании готовы субсидировать такие издания, ибо информация подобного рода для них весьма важна. Роль бизнес ассоциаций сводится к сбору и обработке подобной  информации и найти спонсоров для её опубликования. По выходу в свет, такой справочник станет ещё одной причиной для многих компаний присоединиться к вашей бизнес ассоциации.

18.  Справочник предпринимателя: Справочник предпринимателя может разместить на своих страницах процедуры регистрации деловых предприятий, процедуры лицензирования, финансовые альтернативные решения, и прочую нужную информацию. Банки и другие финансовые и другие экономические организации сочтут их необходимыми для поиска и определения их потенциальных клиентов. Бизнес ассоциация может получить доход от отыскания хорошего спонсирования выхода в свет такого справочника.                                              Адвокатская деятельность в пользу государственной политики
19.  Приёмы и встречи с представителями законодательных органов: Члены желают иметь доступ к ним и готовы за такой доступ платить. Бизнес ассоциация может получить доход при организации таких встреч, на которых можно встретиться и лично  побеседовать с высоким государственным чиновником, членом Парламента. Доход можно извлечь за счёт обеспечения спонсора и спонсорской поддержки такой встречи, равно как и за счёт регистрационных взносов. Для получения дополнительных доходов, ассоциация может обеспечить доступ на это мероприятие не членов ассоциации за более высокую плату. Это явится дополнительным источником дохода и явится ещё одной причиной оставаться верным членом ассоциации.

20.  День Адвокатуры: Мероприятие такого типа обычно проводится в столичном городе и координируется бизнес ассоциацией для создания паблисити и пропаганды законодательной повестки дня, а также присутствия и участия высоких должностных лиц правительства и членов Парламента. Ассоциация может получить доход от продажи спонсорских прав и полномочий основным корпорациям, а также от продажи регистрационных и билетов на посещение и участие  в этом мероприятии.

21.  Завтрак с участием законодателя. Такой завтрак можно проводить раз в месяц,  с приглашением для участия в нём в качестве спикера крупного деятеля регионального или государственного деятеля. Для покрытия расходов, одна из крупных (или несколько крупных компаний) могут быть призваны спонсорами этого мероприятия и более высокая плата будет взиматься с не членов.

22.  Организация информационного сайта по законодательным вопросам: Путём создания такой базы данных, содержащей информацию по законодательной тематике, биографических данных избранных деятелей, и т.д. ассоциация может получить высокую цену доверия и доходы. Создание и постоянное обновление этого сайта может субсидироваться взиманием ежемесячной подписки пользователей сайта, а также за получение разовой информации с этого сайта.

23.  Основные источники базы данных: Путём создания базы данных имён и контактной информации, поддерживающих основные источники информации и инициативы частного сектора, бизнес ассоциации могут получить,  как кредит доверия, так и доходы. Так как бизнес ассоциации, неправительственные организации и компании сталкиваются с проблемами законодательного характера, по которым необходимо принятие решений, им необходим доступ к базе данных их потенциальных сторонников. Бизнес ассоциации могут получать такие доходы путём взимания платы за услугу.

24.  Адвокатский информационный бюллетень: Информация в реальном масштабе времени имеет чрезвычайно большое значение для организаций, неправительственных организаций компаний, активно занимающихся адвокатскими вопросами. Путём создания такого Адвокатского информационного бюллетеня,  сведения которого концентрируются на вопросах статистики и основных сведений, бизнес ассоциация может сделать это источником доходов путём распространения такого бюллетеня по подписке заинтересованных организаций.

25.  Обучение адвокатов: бизнес ассоциация может повысить достоверность и правдивость поставляемых данных и своих доходов, обеспечивая повышение адвокатских знаний. Обучив хотя бы одного члена ассоциации по программе адвокатских знаний и приёмов, бизнес ассоциации могут повысить доходы за счёт регистрационных взносов за доступ к традиционным и программам в реальном масштабе времени.                                                                Международная торговля и инвестиции:
26.  Форум глобальных инвестиций:  Бизнес ассоциация  может координировать форум для оказания помощи компаниям воспользоваться преимуществом возможностями глобальных инвестиций. Обычно, организации- доноры спонсируют такие мероприятия, как транснациональные компании. Небольшой регистрационный взнос составит дополнительный доход бизнес ассоциации.

27.  Бизнес сетевые приёмы: Эти мероприятия предназначены для совместных встреч представителей потенциальных международных инвесторов (торговых представителей  посольств, главных административных  чиновников многонациональных компаний и т.д.) и представителей местных компаний. Бизнес ассоциации могут получить двойную выгоду от доходов получаемых через спонсорство и взносов участников и рост паблисити среди деловой общины.

28.  Торговые представительства:  Торговые представительства являются важным источником доходов для ассоциаций. Уменьшая дорожно-транспортные расходы, ассоциация может добиться спонсорской поддержки авиакомпании, отеля, и т.д., возводя их в ранг «официальных» перевозчиков этого мероприятия. К тому же, в добавление к оплате транспортных расходов, участники оплачивают взносы за участие на счёт ассоциации. Созыв торговых представительств (миссий) дело серьёзное и требующее длительной подготовки,  проведение которых требует тщательного планирования.

29.  Торговые выставки:  Бизнес ассоциации могут получать доходы путём обеспечения курсов обучения мастерству проведения торговых выставок для тех компаний, которые собираются участвовать в таких выставках. Кроме этого ассоциации разработали проект подготовки «Специальной команды по организации выставочного павильона», в состав которой входят специалисты по рекламе, дизайну и экономическому развитию, которые будут работать совместно с другими членами, подготавливающими и проводящими выставочные мероприятия. Как правило, члены с энтузиазмом воспринимают обучение такому мастерству и охотно оплачивают такие услуги.

30.  Виртуальная торговая миссия:  Используя портал (главный вход) Виртуальной торговой миссии, разработанного Центром Международного Частного Предпринимательства (CIPE) при финансовой поддержке Американского Агентства Международной Помощи (USAID) бизнес ассоциации добавляют ещё один важный аспект  своих портфелей услуг для своих членов. Кроме этого, ассоциации могут создать портал для не членов ассоциации, так как лишь только членам ассоциаций обеспечен доступ к его базе данных о компаниях и предложениях. Виртуальный Портал Торговой Миссии был специально подготовлен для оказания помощи бизнес ассоциациям с целью создания ещё одного источника доходов и использовать его для вовлечения дополнительного числа членов.

31.  Открытие румынского портала:  Разработка туристического портала «Откройте для себя Румынию» была осуществлена CIPE с помощью USAID. Бизнес ассоциации могут получать доходы от этого портала, используя его в качестве средства привлечения туристов, так как только проверенные члены могут делать предложения и получать заказы на доступ к его базе данных для потенциальных международных партнёров.                            
Технология:
32.  Развитие сайтов мировой паутины:  Бизнес ассоциации по всему миру считают, что развитие сети мировой паутины является постоянным источником дополнительного дохода. В сотрудничестве с провайдером службы Интернета, Бизнес ассоциации могут заключать контракты с компаниями-членами в разработке и открытии их собственных страниц. Они смогут получать дополнительные  доходы не только от самих компаний, но при подписании договоров о сотрудничестве получать доходы от международных организаций, желающих получить доступ к потенциально новым клиентам.

33.  Электронный коммерческий сайт: Ассоциации начинают получать доходы от потенциально новых  электронных коммерческих сайтов. Сотрудничая с одной или несколькими технологическими компаниями, ассоциации могут обеспечивать компаниям возможностями развития их собственных электронных коммерческих сайтов.  Вместо развития таких сайтов,   Бизнес ассоциации получают процент отчисления от доходов с каждого сайта,  разработанных технологическими компаниями  участвующими в таком проекте. Это обеспечивает дополнительный приток  клиентов компаниям разработчикам сайтов паутины и дополнительные доходы для ассоциаций.

34.  Рекламирование на основе паутины:  Бизнес ассоциации являются естественными каналами для рекламирования на основе паутины, независимо от того, продают ли эти ассоциации сами рекламный продукт и используют полученную прибыль для финансирования другой деятельности или они заключают контракты с рекламными партнёрами и продают им рекламные материалы с процентом отчисления от их прибыли.

35.  О Электронные информационные бюллетени и журналы:  Цифровая информация предлагает возможности повышенных доходов для ассоциаций. Электронные бюллетени и журналы весьма желательны для членов и могут повысить доходы через рекламу, подписку и спонсорство.

36.  Диалог через электронную почту: Многие ассоциации по всему миру делают дополнительные доходы через развитие электронной почты порталы,  например, через CIPE виртуальную Программу. Ассоциации могут через партнерскую компанию развить такой портал затем уговорить спонсоров для  переговоров в реальном масштабе времени.  Кроме этого, они могут сдавать в аренду портал для других ассоциаций или компаний для их собственных деловых переговоров.

37.  Обучение в режиме реального масштаба времени: Бизнес ассоциации обладающие соответствующей технологией могут обеспечить обучение в режиме реального масштаба времени (в темпе поступления информации) через спонсорство или по подписке. Такое обучение расширяет профиль компании и обеспечивает дополнительные доходы.
38.  Электронная сеть связи и работы в режиме E-mail Большинство членов бизнес ассоциаций ставят проблему осуществления  доступа к клиентам как основную в своих пожеланиях. Имея  в виду то, что бизнес ассоциации обладают электронными возможностями поиска, то они  могут обеспечить такие возможности, наряду с традиционными  (смотри  «Бизнес после работы в офисе»).                         
Одним из потенциалов идеи электронного поиска сети   является создание небольшого и среднего размера портала в котором члены могут общаться друг с другом, предлагать акции, воспользоваться возможностями обучения и финансовыми ресурсами и даже иметь доступ к предложениям больших компаний. Бизнес ассоциации могут получить дополнительные источники дохода, предлагая эти услуги по подписке.


39. Видео и компакт-диски общины: Потенциальные бизнес   партнёры, инвесторы и доноры хотели бы получить доступ к как можно большему числу сообществ. Бизнес ассоциации, сотрудничая  с одной или группой технологических копаний, могли бы разработать CD-ROM или видео спонсируемые большими компаниями. Эти информации можно затем продавать потенциальным инвесторам, перспективным потребителям, торговцам и т.д.

40.  Законодательная информационная сеть.  Обеспечивая информацию в реальном масштабе времени через Интернет или электронную почту,  бизнес ассоциации могут создать дополнительный источник доходов. Законодательные программы в режиме реального масштаба времени могут обеспечить информацию, касающуюся кандидатов и партий и по статистике, результатам голосования,  и т.д. Бизнес ассоциации могут предложить подобную информацию на основе подписки и обеспечить пароль для защищаемого окружения, из которого нельзя будет получить информацию. Бизнес ассоциации смогут также пустить эту информацию в торговый оборот за более высокую цену лицам или группам лиц, заинтересованным по одной проблеме или по группе проблем.

41.  Информационная линия: Бизнес ассоциации могут установить специальную телефонную линию для обеспечения информации общине, ассоциациям о предстоящих событиях, времени и температуре. Такая услуга может безвозмездной или платной линией для сбора доходов организующей ассоциации. Также эта линия может спонсироваться компанией или группой компаний. По этому сценарию, могут вставить десять или двенадцать секунд своего рекламного материала о своей спонсирующей компании при подсоединении к этой линии. 

42.  ПЕЧАТНАЯ ИНФОРМАЦИЯ В ОФФИС:   Контактная служба почтовых и других отправлений может на контрактных условиях помогать компаниям в срочной доставке почтовых отправлений, услуги FEDERAL EXPRESS и быстрой доставки грузов и других отправлений. Естественно будет взиматься с этих компаний за использование оборудования и другого имущества ассоциации.
43.  Аренда офисных помещений: Бизнес ассоциации, имеющие излишние офисные помещения могут сдавать их малым и средним компаниям по рыночным ценам или ценам ниже рыночных. Бизнес ассоциации могут вести для этих компаний бухгалтерский учёт. Они могут предоставлять для таких компаний и услуги Интернета, если у них нет собственного сайта.
44.  Контракт на аренду офисного оборудования и услуг: Бизнес ассоциации могут получать прибыль за счёт излишнего офисного оборудования и средств самым различным образом. Например, заключать контракты на ведение бухгалтерского учёта для небольших компаний,  которые не могут заниматься этим самостоятельно. Другой возможностью может явиться налаживание работы с мировой паутиной, которую ассоциации  могут за плату организовать членам и не членам, у которых нет возможности организовать страницу паутины для автономного пользования.
45.  Аренда оборудования: Бизнес ассоциации могут инвестировать такое оборудование, как видеопроекторы, Лар топ компьютеры, диапроекторы, стенды для дисплея диаграмм и т.д. таким компаниям,  у которых нет достаточно средств  для приобретения такого оборудования. Это составит ещё один источников доходов ассоциации и поможет ослабить напряжение больших одновременных инвестиций.
46.  Список адресов (рассылочная ведомость): За плату бизнес ассоциации могут подготовить список адресов на почтовых этикетках или рассылочную ведомость организаций, международных доноров и компаний. Эта услуга особенно привлекательна для розничных торговцев для публикации их предложений.                                                                Консалтинговые услуги:

47.  Консалтинговые услуги для развития бизнеса:  бизнес ассоциации по всему миру установили, бизнес консалтинг является постоянным источником доходов. Он может применяться в виде финансового консультирования, поддержки маркетинга, обучения продажам или консультативной помощи клиентам.
48.  Поддержка предпринимателей: Эта поддержка может быть в виде финансового консультирования, разработки и составления бизнес-планов, поддержка в сетевом обеспечении, помощь в оформлении соответствующих лицензий и разрешающих документов для начала бизнеса. Это стало постоянным источником доходов для многих бизнес ассоциации.

49.  Трудовые переговоры: Некоторые бизнес ассоциации, особенно те, которые фокусируют своё внимание на своём секторе и его деятельности, обеспечивают посреднические услуги между членами компаний и представителями профессиональных союзов. Это обычно регулируется контрактными условиями.

50.  Арбитражные услуги: В последние годы бизнес ассоциации начали предлагать арбитражные услуги для улаживания конфликтных ситуаций между членами компаний. Арбитраж становится дешевле и быстрее чем процедуры в судах и может приносить существенные доходы бизнес ассоциациям, которые подготавливают и обучают сертифицированных специалистов.
51.  Стандарты качества: бизнес ассоциации проявляют всё больший интерес к оценке качества и обучению методов его контроля. Это может включать связи с Международными организациями качества (ISO) , это может включать получение такого сертификата, общую интеграцию управления качеством, подготовку руководящих кадров. Это включает заключение контрактов с членами компаний и т.д. Как и во многих других случаях оказания услуг, члены должны получать значительные скидки в ответ на лояльность к ассоциации.
52.  Менеджмент аудита: Некоторые бизнес ассоциации сейчас заключают контракты с компаниями по вопросам аудиторской проверки менеджмента на платной основе. Это требует инвестиции времени и деньги на сертификацию специалистов и серьёзную подготовку в вопросах маркетинга.
53.  Юридические услуги в экономике переходного периода бизнес ассоциации предлагают в настоящее время юридические услуги в качестве интегральной части их основной деятельности. Это  требует инвестиции времени и деньги на сертификацию специалистов и серьёзную подготовку в вопросах маркетинга.
54.  Рыночные исследования: Бизнес ассоциации являются естественными проводниками рыночных исследований так как они обычно не связаны в своих подходах и обладают ресурсами сбора информации в реальном масштабе времени. Компании, особенно те,  которые занимаются выпуском нового продукта или изделия готовы заплатить достаточную плату за профессиональное рыночное исследование для дополнения своих собственных усилий в этом направлении.                                      
СОБЫТИЯ И МЕРОПРИЯТИЯ

55.  Мероприятие высшего руководства компании: Мероприятие высшего руководства компании не только создаёт паблисити для Бизнес ассоциаций,  но и приносит дополнительные доходы. Корпоративные спонсоры могут договориться о расходах на эти мероприятия и дополнительные доходы могут поступить в виде
     продаж билетов и публикаций.

56. Бизнес Персон Года и Банкет: Бизнес года и Ежегодный Банкет не только способствует популярности Бизнес ассоциации, но и проверяют её лояльность. После переговоров с корпоративными спонсорами, путём взимания платы за входные билеты, ассоциации могут получить хорошие доходы.

57.  Банкет в духе развития предпринимательства. Банкет в честь предпринимателей обычно привлекает значительную финансовую поддержку от корпораций, правительства и доноров сообщества. На банкете предполагалось чествовать высших представителей предпринимателей региона, выступление высокопоставленного спикера и отметить идеи десяти выдающихся предпринимателей с точки зрения финансовых институтов и инвесторов.

58.  Идеи превосходства на ленче в честь институтов образования. Высоко оценив заслуги выдающихся деятелей науки и образования, учёных и студентов является для Бизнес ассоциаций эффективным способом доказать их общественную полезность и доходность.  Корпорации, обычно относящиеся с энтузиазмом к спонсированию таких событий, значительно влияют на финансовые вливания.

59.  Ленч в честь государственных служащих: Выражая честь совершениям,   достигаемым при внимании и поддержке государственных деятелей и официальных лиц и членов Парламента, Бизнес ассоциации могут достигнуть двояких целей: высвечивая ими составленную законодательную повестку дня и выражение благодарности избранникам народа, которые постоянно в течение года помогали всем. Корпорации, негосударственные организации обычно являются хорошими спонсорами таких мероприятий.

60.  Ежегодное собрание (например, Общее Собрание): Многие Бизнес ассоциации не удосужились воспользоваться созданием потенциала предлагаемого их ежегодными собраниями (или Ежегодными Общими Ассамблеями как их называют в некоторых местностях). Корпоративные спонсоры являются хорошим источником доходов в этом мероприятии, на которых в качестве сопутствующих мероприятий проводятся аукционы донорских призов (такие, как поездки за рубеж, электроника и т.д.) и турниры (по футболу или баскетболу), которые являются источником платы за вход и регистрационные взносы.

61.  Спортивные турниры (например, футбол, гольф и т.д.): Бизнес ассоциации по всему миру собирают доходы за вход, регистрационные взносы, а также плату за продажу пищи и напитков и могут собрать на этом деле тысячи долларов.     Программы,  основанные на структурной близости: (по этим программам члены ассоциации обеспечиваются дисконтом или специальным предложением в связи с тем,  что они являются ассоциированными членами этой ассоциации.)
62. Программа страхования: Бизнес ассоциации могут создавать «страховую группу» при малых или средних компаниях, которые желают предложить дополнительное страховое обеспечение в качестве стимулирования своих служащих. По контракту со страховой компанией они обеспечивают этой группе служащих определённую пожизненную страховую премию, медицинскую страховку, страховку на приобретение автомобиля, или дома, Бизнес ассоциации могут зарабатывать тысячи долларов в счёт отчисления по процентам.

63. Дисконтная программа сотовой связи: Эта программа особенно эффективна в переходный период экономического развития, когда компании ожесточённо конкурируют в борьбе за привлечение клиентов. Бизнес ассоциации не могут  напрямую заключать контракты с сотовой телефонной связью для установки её в качестве «официального» сотового провайдера. Делая это, ассоциации зарабатывают свои доходы от процентных отчислений, основанных на числе своих членов, которые подписываются на эту услугу, члены платят меньше в качестве члена ассоциации, а компания привлекает большее количество клиентов. Более одной компании может участвовать, соглашаясь платить Бизнес ассоциациям мзду за каждого их члена, который согласен пользоваться в качестве их зарегистрированного подписчика пользователя сотовой связи. Диско

64. Дисконтная  программа услуг Интернета: Пользуясь тем же сценарием, что и с сотовыми провайдерами телефонов, бизнес ассоциации  могут заключать контракты с одной или несколькими Интернет провайдерами и получат плату с каждого члена ассоциации зарегистрированного на новый счёт.

65.  Карта общины: Карта общины создаётся в о взаимодействии с местными купцами и поощряет людей делать покупки дома, а не в крупных городах покидая для этого родные места.  Бизнес ассоциации обеспечивают своих членов дисконтными картами, которыми можно пользоваться в местных магазинах и покупать один или несколько видов товаров по сниженным ценам. Купцы обычно платят ассоциациям за участие в таких программах и увеличивают количество потенциальных покупателей. Общинная карта выдаётся бесплатно ассоциациям, которые, в свою очередь, выдают их своим членам,  создавая дополнительные доходы.   

66. Дисконтная карта аренды автомобилей: Используя тот же самый сценарий, что и в случае сотовых телефонов и услуг Интернет, бизнес ассоциации могут заключать подобные контракты с одной из многочисленных компаний по аренде автомобилей по дисконтным ценам для своих членов. Обычно, бизнес ассоциации получают с каждого члена арендующего автомашину небольшую плату во время действия этого контракта.

67. Дисконтная программа путешествий: Некоторые бизнес ассоциации предлагают дисконтные книги за проживание, программы развлечений, авиабилеты и питание по сниженным ценам. Эти книги купонов получают финансовую поддержку рекламными доходами и таким образом члены бизнес ассоциации

получают их практически бесплатно.                           
Соглашения:

68. Соглашения о сотрудничестве:  бизнес ассоциации могут сотрудничать с другими ассоциациями, компаниями, негосударственными организациями или донорскими организациями для спонсирования событий, мероприятий и программ. Каждый из кооперирующих партнёров участвует в разделе  доходов полученных в результате выполнения программы или услуги. Это позволяет небольшим ассоциациям с небольшими потенциальными возможностями участвовать в организации мероприятий и услуг самостоятельно при сотрудничестве с партнёром с большим размером имущества и возможностей и получить доступ к необходимым доходам, выступая с предложением осуществления новой программы или услуг членам.

69. Соглашения о лицензировании: Растущее число бизнес ассоциации вступают в соглашения с компаниями в целях создания нового продукта или услуги, которые могут принести доходы в виде процентных отчислений за пользование лицензионными правами. Например, ассоциация в Индонезии заключила контракт с компанией по информационной технологии для создания и разработки программного обеспечения пригодного для организаций основанных на членстве. Эта ассоциация получает определённую плату за каждый проданный продукт. Компания,  участвующая в прибыли,  получает известность за счёт нового разработанного  продукта и продажи этого продукта значительно увеличиваются.       

70.  Соглашения о совместном маркетинге: бизнес ассоциации иногда присоединяются к другим компаниям для совместных усилий по продаже на рынке совместных продуктов или услуг. Например, ассоциации могут объединиться с провайдером транспортных услуг с Объединённой Почтовой Службой для работы на дисконтной основе во время пика рождественских праздников.                                                            

Торговля
71. Торговля со специальным Логотипом на продаваемых изделиях: Некоторые бизнес ассоциации, особенно те, которые отличаются высоко профилированным и легко отличимым логотипом, сумели создать группу товаров с их знаменитым логотипом. Эти товары включают рубашки, кружки, кофейные бокалы, брелки для ключей, чернильницы и другие продукты которые хорошо продаются и пользуются спросом на рынке.

 72. Коллекционные изделия,  производимые в общине: Если в общинах производятся и продаются уникальные изделия народного творчества ручной работы (такие как фарфоровые, гончарные изделия и.т.д.) бизнес ассоциации могут извлекать доходы, покупая эти изделия по оптовой цене и продавая эти изделия по розничной цене приезжим туристам. Другим возможным сценарием  бизнес ассоциации было бы заключение контракта с этими производителями с целью более быстрого продвижения их продукции на рынке для взаимной выгоды. Производители, как правило,  заинтересованы платить комиссионные тем ассоциациям, которые могут оказать им такую помощь в сбыте их сувенирной продукции.

73. Фотографии и тиражирование фотоснимков: Фотографии и тиражирование фотоснимков стали большим бизнесом, и гости и особенно любители покупки уникальных фотографий города или региона с удовольствием их раскупают. За сравнительно небольшие инвестиции бизнес ассоциации могут производить профессиональные фотографии и тиражировать фотоснимки большими тиражами для продажи.

Услуги:

74. Путеводители и справочники общин:  Справочники общин являются постоянными источниками дополнительного дохода. Они обычно издаются в сотрудничестве с рекламными и полиграфическими партнёрами, которые нацелены и являются совместным производством с рекламным и полиграфическим партнёром, который заинтересован в продаже рекламного материала, подготавливает справочники к печати и оплату по процентным отчислениям в пользу бизнес ассоциаций. Ассоциации контролируют редакторский раздел и занимаются дизайном и оформлением, но большая часть работы выполняется рекламным и полиграфическим партнёром, которому приходится до 80% рекламных доходов.

75. Переводческие услуги: Бизнес ассоциации предлагают переводческие услуги индивидуальным лицам и компаниям, занимающимся бизнесом в каком-либо городе или регионе. За плату, члены руководства ассоциации и подрядчики могут оказывать  услуги по материально-техническому обеспечению и переводы официальных писем и документов.

76. Услуги устных переводчиков: Бизнес ассоциации могут предлагать услуги индивидуальным лицам и компаниям в определённом городе или регионе занимающиеся там бизнесом. За плату, члены палаты или подрядчики могут переводить переговоры на встречах с клиентами, а также оказывать помощь в поездках по региону и в переводе деловых документов.                                   Мероприятия общины

Фестивали:

Каждая община обладает культурными, историческими и художественными уникальными особенностями, которые необходимо переводить по инициативе гостей фестиваля. Фестивали обладают большими возможностями  бизнес ассоциаций для получения дополнительных доходов. Бизнес ассоциации могут принимать участие в фестивалях,  участвуя в продаже уже существующих товаров производимых её членами, местными и региональными сувенирами, запускать в продажу новые интересные для гостей образцы. Ассоциации могут организовывать новые фестивали и организовывать новые фестивальные традиции для развития новых региональных, национальных и интернациональных рынков.

76. Тихие аукционы: Тихий аукцион представляет собой мероприятие, обычно приурочиваемое к приёму, ежегодному собранию или другому большому событию, на которых бизнес ассоциация собирает предметы презентуемые устроителям встречи, которые можно пустить в продажу. В отличие от обычных аукционов, участники имеют возможность тихо написать свои предложения на листочке бумаги и послать в организационный комитет. По ходу мероприятия, каждый может наблюдать конкуренцию и вносить свои изменения в предложения с целью повышения цены предложения вплоть до окончания аукциона.  Индивидуум, предложивший самую высокую цену, становится владельцем этого предмета. Бизнес может заработать на этом до нескольких тысяч долларов.

77. Лотереи: Всё чаще, участники бизнес ассоциаций изъявляют желание принимать участие в различных лотереях для более интересного времяпровождения и совмещения с другими мероприятиями таких встреч. Бизнес ассоциации могут извлекать выгоду, зачастую выставляя лот, который был подарен донорами встречи и распространяя лотерейные билеты можно раззадорить и заставить раскошелиться публику. Чем привлекательнее и дороже приз, тем больше доходов он может принести.

78. Марафон и спортивные состязания: Марафон и другие спортивные состязания также могут явиться большим источником доходов. Люди всё больше тяготеют к занятиям спортом и это может стать источником доходов ассоциаций. В то время как марафон набирает силу как вид сорта, такие состязания как футбольные турниры, баскетбольные соревнования и даже виды лёгкой атлетики приобретают всё более широкую популярность. Используя корпоративных спонсоров и платные входные билеты можно существенно подзаработать на соревновательном духе участников.

79. ПРАЗДНИЧНЫЕ МЕРОПРИЯТИЯ:  Всё чаще члены бизнеса изъявляют желание принарядиться по случаю проведения праздничного вечера, в честь патрона, политического деятеля, или значительного  события. Бизнес ассоциации могут координировать такие мероприятия и уговорить спонсоров потратиться на такие дела и продавать входные билеты на такие события. Некоторые ассоциации спонсируют рождественские празднества и устраивают балы.

80. Авиасалоны и демонстрационные полёты являются более дорогостоящими, но стоящими мероприятиями для привлечения большего количества не только членов бизнес  ассоциаций, но и широких слоёв публики. Обычно уходит от двух до трёх лет подготовить такое мероприятие, но игра стоит свеч.

81. Искусство в парке: Ассоциации начинают задумываться над устроительством мероприятий с привлечением культуры и искусства при разработке своих стратегий создания дополнительных источников доходов. Искусство в парке   с привлечением местных любителей художников (скульпторов, умельцев и т.д.), устройство выставок их работ на лоне парковой природы не только способствуют более широкому привлечению публики, но и  членов ассоциаций, старающихся превратить это культурное мероприятие в источник доходов.

82. Дни воссоединения: Это мероприятие предназначено для приглашения бывших резидентов деловой общины для того, чтобы отметить день или выходные дни, посвящённые воспоминаниям о днях минувших и вспомнить былое. Бизнес ассоциации могут получить доходы от спонсоров, от продажи входных билетов и от участвующих компаний желающих быть на виду, продажу товаров и сувениров по дисконтным ценами т.д. 

83. Исторические туры: Для городов со знаменитым прошлым, бизнес ассоциации могут найти массу дополнительных источников доходов СА счёт привлечение волонтёров для устройства исторических турниров, костюмированного и карнавального типов. Туристы обычно хорошо оплачивают посещение таких мероприятий, а бизнес ассоциации в сотрудничестве с  устроителями получат большие процентные отчисления и плату за входные билеты.

84. Искусство для всех:  Так как искусство важно для всех возрастов, можно привлечь любителей всех видов искусства для демонстрации их самодеятельных творений (театр, скульптура, живопись, ручные ремесла и т. д. ) и организовать грандиозную выставку с посещение массы народа и получения больших доходов.

85. День детей и юношества:  Предназначается  для проведения акций

вместе с приятным созданием возможностей сбора дополнительных доходов. Искусство и культурные мероприятия, спортивные игры и состязания. Молодёжь, являясь потенциальными клиентами, а их родители уже клиенты – всё это представляет интерес для корпоративных спонсоров и ассоциаций.

86. ТЕАТРАЛЬНЫЙ ВЕЧЕР: Бизнес ассоциации могут заключить контракт с театральным коллективом или театральной компанией для постановки специального спектакля  для членов и потенциальных

членов ассоциации
ФИЛИАЛЫ

87. ФОНДЫ: Растущее число бизнес ассоциаций развивают фонды в качестве доходных центров. Эти фонды могут быть благотворительными, социальными направленными, образовательными и деловыми. Так как законы,  управляющие фондами,  отличаются от законов для ассоциаций, возможность решать специфичные нужды общины  идут в ногу с получением доходов.

88. Комитет политических действий: Там где это разрешается законом, комитеты политических действий могут стать важными инструментами,  как для бизнес ассоциаций,  так и для политических партий. Комитеты политических действий управляются советом директоров и обычно объединяются с одной или более бизнес ассоциациями. Ассоциации создают доходы от ассоциаций и комитетов. Фонды для комитетов политических действий создаются индивидуальными личностями и корпорациями и передаются на легальной, прозрачной основе партиям и избранным официальным деятелям, которые поддерживают развитие частного сектора. ДРУГИЕ:

89. Программа руководства общины: Программы руководства общины являются не только хорошими источниками потенциальных доходов  бизнес ассоциаций, но также являются организациями, которые в значительной степени усиливают динамику руководства общин. Программа обычно работает в течение одногодичного цикла и включает от 10 до 20 потенциальных руководителей, которые номинируются и избираются на основе их личных достоинств и применения. Бизнес ассоциации получают доходы от обучения, корпоративного спонсорства программ или от индивидуальных сессий, равно как и от потенциального донорского участия общины.

90. Фонд экономического развития: Фонд экономического развития занимается определением и распределением работ и инвестиций, привлекая для этого и являясь важным каналом частного и общественного финансирования. Большинство фондов экономического развития финансируются как общественными, так и частными долларами, причём донорские организации и крупные корпорации играют решающую роль в финансировании частного сектора.

91. КОРПУС ОТСТАВНЫХ РУКОВОДЯЩИХ РАБОТНИКОВ: Эта программа известная в мире под сокращённым названием SCORE осуществляет партнёрские связи руководящих работников бизнеса с предпринимателями и мелкими бизнесменами в попытке оказывать им консультативную и экспертную поддержку. Бизнес ассоциации могут получать значительные доходы от этой программы, оплачивая меньшие услуги за высококвалифицированную помощь компаниям, желающим воспользоваться услугами добровольцев.

92. Программа бизнес наставничества: Такая программа бизнес наставничества является одним из путей  бизнес ассоциаций обеспечить важную службу и одновременно увеличить доходы. Бизнес наставники нанимаются из профессионалов различных категорий и приставляются для работы с индивидуальными лицами или компаниями, нуждающихся в специфичной поддержке и совете. Корпоративные спонсоры обычно охотно нанимают таких специалистов для улучшения развития бизнеса.

93. Программа оказания помощи школа: Эта программа является одним из способов обеспечивать школы необходимым оборудование и материалами и в то же самое время создавать источники доходов  бизнес ассоциаций. Программа, по которой местные бизнесы и индивидуальные лица поощряются выступать в качестве доноров фондов, оборудования и добровольцами для  школ,  для того чтобы повысить академические успехи студентов и их уровень жизни. Доходы  бизнес ассоциаций образуются от спонсорства этих программ корпорациями и частными лицами.

94. Принятие учительской программы: Эта является подобной программой, но только она концентрирует внимание на обеспечении классного оборудования индивидуальным учителям. Администрация этой программы сложная, но ассоциации выигрывают за счёт получения спонсорства от корпоративных спонсоров и индивидуумов.

95. Принятие Правилам дорожного движения осуществляется в сотрудничестве с муниципальными и региональными органами которые руководят ею на контрактных условиях. Ассоциация нанимает добровольцев, обеспечивает материально-техническое обеспечение (защитная одежда, рюкзаки и т.д.) и расставляет добровольцев на определённых участках дорог и шоссе. В свою очередь, муниципальные и дорожные власти оплачивают ассоциации услуги.

97.Корпоративные программы управления: Корпоративное управление остаётся по-прежнему важной проблемой и донорские организации продолжают значительно спонсировать ассоциации для прогресса этих программ.

98. Серии лекций и выступлений спикеров: Бизнес ассоциации могут разработать курс лекций читаемых маститыми лекторами по самым разным проблемам. Каждое лекторское мероприятие может спонсироваться компанией или группой компаний и небольшая плата за вход взимается. Кроме доходов, эта программа весьма полезна с точки зрения обсуждения злободневных проблем.

99. Программа подготовки туристов:  Бизнес ассоциации могут нанять и обучить гидов по туризму и использовать их в дальнейшем в качестве туроператоров. Туроператоры могут взимать плату за каждый тур или повышенный регистрационный взнос за всю программу на год.

100.Программа подготовки изобретателей: Эта сеть предназначена  для обеспечения изобретателей информацией, услугами, и консультативной поддержкой для удаления барьеров между ними и рынком. Бизнес ассоциации могут получать прибыль за координацию информации и деятельности изобретателей. Корпорации обычно заинтересованы в спонсировании  такой сети, так как она обеспечивает им возможность доступа к новым продуктам и потенциальным рыночным возможностям.

