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pentru promovarea incluziunii active a persoanelor defavorizate care a avut loc în perioada 12-14 octombrie 2012 în Bucureşti şi a reunit iniţiatori şi promotori ai activităţilor de economie socială din România şi alte state europene. Roxana Damaschin-Ţecu este manager pentru dezvoltarea întreprinderii la Fundaţia NESsT România. Dialogul construit pe marginea acestui interviu abordează subiecte de actualitate din domeniul economiei sociale şi conturează cadrul general de funcţio-nare al întreprinderilor sociale. Doamna Roxana Damaschin-Ţecu prezintă viziunea NESsT cu privire la întreprin-derile sociale, pune accentul pe caracterul practic al activităţii organizaţiei, subliniază limitele cadrului legislativ românesc şi menţionează lipsa unei coerenţe între insti-tuţiile care reglementează activitatea întreprinderilor sociale.  La finalul interviului, doamna Damaschin-Ţecu oferă câteva exemple de activităţi de economie socială care pot servi drept model şi pot contribui la dezvoltarea acestui domeniu. 
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1. Având în vedere faptul că NESsT este unul din actorii prin-
cipali din economia socială, cu accent mai ales pe partea practică a 
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acesteia, puteţi să ne spuneţi care este viziunea NESsT asupra 
economiei sociale în general? 

R.D.-Ţ. Noi credem că, până la urmă, economia socială şi între-prinderea socială sunt la fel oriunde în lume, iar noi avem acelaşi cadru larg de discuţii când vorbim despre întreprinderile sociale din România sau despre cele specifice ţărilor din Europa şi America cu care noi lucrăm.  Ideea este că noi credem că modelele de business precum iniţiativele antreprenoriale pot să rezolve multe probleme sociale critice din comu-nităţile locale în care apar aceste iniţiative de întreprinderi sociale. Noi considerăm că aceasta este o abordare pe termen lung pentru rezol-varea problemelor sociale respective. În acest sens trebuie să facem diferenţa între a dona 1 leu şi a oferi acel leu unui ONG care ulterior îl foloseşte, îl investeşte şi obţine chiar profit. Practic e un circuit fără sfârşit în care trebuie să abordezi cauza problemei sociale şi să-i res-ponsabilizezi pe oameni să caute ei înşişi soluţii. Astfel vor trece de la stadiul de receptori pasivi de calitate la nişte actori activi în rezolvarea propriei probleme.  Aceasta este viziunea noastră, iar modul cum definim întreprinderea socială este foarte simplu: orice business care are ca scop principal rezolvarea problemei sociale critice. Ceea ce noi înţelegem prin proble-mă socială este iar o mare dezbatere. În cazul nostru problema socială se referă la ceea ce e relevant pentru comunitatea locală. În unele con-texte este vorba despre sărăcie, în comunităţile rurale este vorba des-pre facilitarea accesului pentru micii producători la piaţa de desfacere, în alte contexte se referă la drepturile universale ale omului. Pentru noi acestea constituie probleme sociale şi venim în sprijinul întreprin-derilor sociale care sesizează ce este grav în localitatea respectivă.   Este, de asemenea, foarte importantă şi teoria, dar pe noi ne inte-resează mai mult acţiunea. Modul cum definim aceste lucruri este mai puţin important decât ce şi cum facem şi care sunt scopurile din spatele acelei acţiuni. Deci pentru noi este ceva marginal dacă economia socială este definită ca întreprindere socială, afacere incluzivă sau afacere cu o 
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misiune socială. Pe noi ne interesează motivaţia şi modul cum se întâmplă lucrurile. 
2. Sunteţi de părere că se conceptualizează prea mult şi se 

acţionează prea puţin? 

R.D.-Ţ. Da, şi nu numai în România, peste tot, în general. Chiar citeam de curând un raport al unei organizaţii din Marea Britanie (un „think tank” foarte dinamic) şi spuneau că la nivel global, în diverse colţuri ale lumii, se desfăşoară zilnic o conferinţă, un seminar sau o dezbatere în domeniul economiei sociale; deci, în acest domeniu, poţi fi ocupat 365 de zile pe an cu participarea la diverse evenimente. Ideea este că trebuie să mai ieşim din acest circuit şi să începem să ne preocupăm mai mult de partea practică a economiei sociale (de exemplu: canalele de distribuţie, vânzările, cel mai potrivit brand, tipul mesajului transmis etc.). 
3. Cum vedeţi economia socială peste 3 ani în România? 

R.D.-Ţ. Cumva în „mainstream”. 
4. Puteţi să ne daţi un „worst case scenario”? 

R.D.-Ţ. Cred că un model centrat foarte mult pe teoretizare, cadre legislative, denumiri şi criterii restrictive ar îngreuna foarte mult munca celor care doresc să-şi deschidă întreprinderi sociale şi ar diminua creativitatea, iniţiativa şi entuziasmul acestora. Consider că ar trebui să fie un cadru legal care să-ţi permită să faci o întreprindere socială la fel ca oricare altă întreprindere. 
5. Consideraţi că legislaţia din România limitează în vreun mod 

activitatea din domeniul economiei sociale?  

R.D.-Ţ. Ceea ce limitează destul de mult activitatea din acest dome-niu este lipsa unei coerenţe între instituţiile care reglementează acti-
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vitatea întreprinderilor sociale. De exemplu, dacă ai o unitate protejată, legea prevede că poţi beneficia în condiţiile codului fiscal de anumite facilităţi cu privire la profit, taxe, impozite; ai să observi însă că în codul fiscal nu există nicio prevedere fiscală legată de unităţile protejate. Aceste mecanisme consider că nu funcţionează optim şi sunt de părere că ar trebui fluidizate. 
6. Puteţi menţiona alte locuri în care statul ar trebui/ar putea să 

intervină pentru a sprijini economia socială? 

R.D.-Ţ. Statul ar trebui să fie deschis la argumente economice şi tu (în calitate de „think tank”/reţea de advocacy/reţea de sprijin) trebuie să susţii favorizarea întreprinderilor sociale în faţa statului până vei obţine nişte cifre. De pildă, statul român plăteşte lunar pe bugete de asistenţă socială X bani deoarece consideră că oamenii respectivi nu pot să lucreze şi trebuie asistaţi. Noi putem veni cu un bussiness în care să-i includem pe aceşti oameni astfel încât să devină ulterior persoane active (să obţină un salariu, să plătească impozite, contribuţii la pensii ş.a.). Deci din nişte absorbitori de X milioane de la bugetul de stat ei se transformă în contribuabili la acelaşi buget de stat. Astfel, noi ajutăm statul să facă economie şi preluăm povara susţinerii acestui sistem de asistenţă socială. Însă, în calitate de start-up avem nevoie de ajutor (să ne acoperim pierderile operaţionale până ne atingem pragul de renta-bilitate) şi statul ne-ar putea da aceşti bani sub formă de grant din economia pe care o facem noi.  În România există destui bani dar nu sunt administraţi eficient. 
7. Luând în considerare cercetările care au fost realizate în 

domeniul economiei sociale, credeţi că ar mai fi necesare altele? 

R.D.-Ţ. Nu, consider că sunt suficiente cele de până acum, chiar dacă un număr mare dintre cele pe care le-am citit nu sunt realizate profe-sionist. De pildă, în ceea ce priveşte fondurile structurale, sunt foarte mulţi care au identificat oportunitatea de finanţare, au scris proiecte 
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care le-au fost aprobate şi au devenit experţi în economie socială chiar dacă activitatea specifică organizaţiei lor nu corespunde deloc cu acest domeniu. De asemenea, există foarte multe iniţiative mărunte care nu sunt corelate între ele: toate lumea face cercetări, centre de resurse, propuneri legislative, traininguri.  
8. Ce ar trebui să se facă nou în domeniul economiei sociale? 

R.D.-Ţ. Ar trebui efectiv să se facă ceva, să se treacă la pasul doi: la acţiune. 
9. Menţionaţi, vă rugăm, două idei de activităţi din economia 

socială care s-au pliat foarte bine pe cerere-ofertă şi pot servi 
drept model. 

R.D.-Ţ. În momentul de faţă (octombrie 2011), noi în România lucrăm cu nouă întreprinderi sociale şi sunt câteva elemente care au făcut ca acestea să aibă potenţial şi şanse mari de reuşită. Noi avem un set de şapte elemente de care considerăm că are nevoie un domeniu şi trei dintre ele le folosim deja cu organizaţiile cu care lucrăm. Acestea sunt următoarele:  1. formarea de capacităţi şi mentorat în domeniile în care organi-zaţiile respective nu au expertiză (în ONG-uri vorbim în special de „business plan” şi detalii de management financiar); 2. acces la finanţare flexibilă pentru nevoile întreprinderii;  3. netwoking şi schimb de experienţe.  Acestea sunt lucrurile pe care noi le oferim şi care pot genera idei de afaceri foarte bune care au sens cu adevărat. Făcându-ţi un plan de afaceri îţi validezi ideea faţă de piaţă şi poţi vedea dacă există cerere pentru produsul gândit de tine.  Este o mare provocare pentru ONG-uri să accepte faptul că de pe piaţă vine un feedback negativ faţă de produsele realizate de benefi-ciarii lor. În acel moment ei trebuie să se reorienteze spre un alt produs care se cere şi pe care ei îl pot fabrica. Iată un exemplu clar în acest 
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sens. Asociaţia Tonal din Sibiu lucrează cu persoane cu probleme de sănătate mintală şi deţin un atelier de art-terapie care produce ghivece din ceramică. Ei le vindeau de două ori pe an la două târguri naţionale. Au venit să lucreze cu noi, am făcut un studiu de piaţă cu privire la cere-rea ce ghivece şi am descoperit că nu era prea mare. Atunci, împreună cu beneficiarii (şi e foarte important ca staff-ul şi beneficiarii să lucreze împreună) s-au gândit la un alt produs: corpuri de iluminat (lămpi de podea, de masă, de perete) din materiale naturale (ceramică sau lemn) cu un design unic, confecţionate manual. Acest produs este poziţionat ca unul de lux şi targetează hoteluri, restaurante, firme de design interior-exterior, firme de arhitectură care le cumpără şi le vând integrate în toată povestea casei pe care o fac. Produsele nu sunt scumpe, au o piaţă ţintă foarte clară, fabricarea lor foloseşte aceleaşi abilităţi ale benefi-ciarilor şi creează în acest fel locuri de muncă pentru aceştia; deci e un produs vandabil.  Din păcate în ONG-uri se porneşte de la ceea ce ştiu să facă benefi-ciarii şi este neglijată piaţa de desfacere pentru produsele confecţio-nate. Astfel, confecţionăm produse minunate de care nimeni nu are nevoie şi pe care nimeni nu este dispus să le plătească. 
10. Cât de important este pentru o întreprindere socială să aibă 

capacitate de extindere? 

R.D.-Ţ. Aceasta depinde de obiectivele tale, de potenţialul şi de mentalitatea ta. Termenul extindere sună foarte bine dar e riscant să te extinzi înainte de vreme, înainte de a fi demonstrat că modelul de business propus de tine funcţionează. Noi avem acum în Europa douăzeci de întreprinderi cu care lucrăm în etapa de implementare a business-ului şi dintre acestea numai două au ajuns la etapa de „scale-up” (expansiu-ne) datorită faptului că au deja o experienţă de câţiva ani, au de-monstrat că modelul lor funcţionează, iar în ţara respectivă există cul-tură antreprenorială şi o piaţă care să absoarbă produsele lor.  
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Din păcate, foarte puţini investitori sunt interesaţi să acorde sprijin în momentul de creare a întreprinderilor sociale deoarece este foarte riscant. Este la fel ca în cazul unui împrumut de la bancă: cu cât eşti mai avansat în graficul dezvoltării afacerii tale cu atât mai uşoare sunt condiţiile pe care ţi le pune banca. Dacă eşti la început primeşti credit numai pe un plan de afaceri, dobânzile sunt mai mari iar riscul de a eşua automat creşte.  Satisfacţia noastră însă derivă din faptul că îi ajutăm pe cei care se află exact în această etapă iniţială. Mai mult de jumătate dintre cei care au fost prezentaţi ieri ca „good practice model” sunt organizaţii cu care am lucrat noi. În urmă cu doi ani nu ştia nimeni despre ei. Acum au venit şi au precizat că dacă nu i-am fi sprijinit la început, nu ar fi avansat cu business-ul.  De aceea consider că sunt necesare adunările şi reţelele de sprijin, dar să fie practic orientate şi să susţină într-adevăr întreprinderile sociale.  




