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الحمد لله وال�صلاة وال�سلام على نبينا محمد وعلى �آله و�صحبه و�سلم، �أما بعد: 

فيطيب لمركز مداد الدولي للأبحاث والدرا�س��ات �أن يوا�ص��ل م�سيرته بناء على 
الر�ؤي��ة التي ي�س��عى لتحقيقها، وهي �أن يكون مركزاً للتفك�ري م�ؤثراً في بناء القرار 
الخ�ريي، وا�ضعا ن�صب عينيه الر�سال��ة التي حملها على عاتقه، ب���أن يثري القطاع 
الخ�ريي بالأبح��اث والدرا�س��ات الت��ي تدعم بناء الق��رار الخيري، وتحق��ق التميز 

والتطور النوعي للم�ؤ�س�سات والجمعيات الخيرية.

ومنه��ج المركز في ترجمة الكتب هو نق��ل المعرفة بقيمنا، فه��و يلتزم بال�ضوابط 
ال�شرعية، ومراعاة قي��م وعادات مجتمعنا، مع �إبقاء المعلومات الإثرائية التي تحتوي 

على التجارب والممار�سات المميزة.

وق��د تم اختي��ار هذا الكت��اب لما يتميز ب��ه، فهو موج��ه �إلى الجمعيات ال�ص��غيرة 
والمتناهية ال�صغر، وهي الأكثر في عالمنا العربي، �إ�ضافة لما يحويه من خطوات عملية 
تنفيذية مبا�شرة ت�س��اعد العاملين في القطاع الخيري على تطبيقها ولاا�س��تفادة منها 

في تحقيق لاا�ستدامة المالية.

�إ�ض��افة لما يتميز به من �س��هولة الطرح وب�س��اطة الأ�س��لوب، مم��ا يجعل الكتاب 
مرجعا للعاملين في القطاع الخيري �سواء كان ع�ضواً في مجل�س الإدارة �أو موظفاً في 

الموارد المالية للجمعية الخيرية.

ويتقدم المركز بال�ش��كر الجزيل �إلى �أوقاف عبدالله بن تركي ال�ضحيان على رعاية 
ترجمة وطباعة هذا الكتاب.

�س��ائلين المولى عز وج��ل �أن يحقق الكتاب الفائدة المرجوة، و�أن ي�ض��يف �ش��يئا 
جديداً ومتميزا للقارئ الكريم.

كلمة النا�شر
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مقدمة
 ما سبب صغر حجم هذا الكتاب؟

�أن  الأ�سا�سي هو  "�صغير" لأ�سباب كثيرة؛ لكن الجواب  الإجابة الأولى: هذا 
هذا الكتاب "�صغير" لأن م�ؤ�س�ستك غير الربحية �صغيرة.

ال�صغر  والمتناهية  ال�صغيرة  الربحية  غير  للمنظمات  الكتاب  هذا  ت�صميم  تم 
من  قدر  وب�أقل  محدودة  بميزانية  التبرعات  لجمع  فعالة  حلول  �إلى  تحتاج  التي 

الوقت الم�ستثمر لهذا الغر�ض، كل �شيء هنا ي�سعى لتحقيق هذا الهدف.

ال�صفحات" لأنك لن تجد ف�صولًا طويلة تغطي  "قليل  الكتاب  لذلك، هذا 
ي�صلح،  فما  وكفاءة.  ب�سهولة  التنفيذ  مو�ضع  التي لا يمكنك و�ضعها  الأفكار 
�أو كلية مرموقة،  �أو متحف عمره 100 عام،  الدولارات،  لم�ست�شفى بملايين 
ي�صلح  �أن��ه  نعرف  بما  فقط  �سنلتزم  �أجلك.  من  ي�صلح  �أن  بال�ضرورة  لي�س 
للم�ؤ�س�سات ال�صغيرة ولا ن�ضيع الوقت مع الأ�شياء التي لن تنطبق عليك. وبما 
"المتناهية  "ال�صغيرة" �أو  الربحية  �أنك قد تت�ساءل عن مدى حجم المنظمة غير 

ال�صغر" في الحقيقة، ف�س�أقدم لك تعريفاتي العملية لها.

تبلغ  �سنوية  ميزانية  لديها  ال�صغر  والمتناهية  ال�صغيرة  الربحية  غير  المنظمات 
ب�ضع مئات الآلاف من الدولارات في ال�سنة – وربما ت�صل �إلى مليون دولار. 
ومهما كانت الميزانية، فالم�ؤ�س�سات ال�صغيرة غير الهادفة للربح عادة لا يكون 

لديها موظف بدوام كامل مخ�ص�ص لجمع التبرعات.

�أقل من )000 ف�أنت تجني  ال�صغر،  الربحية متناهية  �إذا كنت م�ؤ�س�سة غير 
�أقل من  25( دولار، بل ربما حتى  100( دولار �سنوياً، وربما حوالي )000
)5000( دولار. �أما �إذا كنت تجني �أقل من ذلك، ف�أنت بحاجة �إلى التفكير فيما 
�إذا كنت تريد �أن ت�صبح �شيئًا �أكبر �أو ما �إذا كنت را�ضٍ تمامًا لتبقى كمجموعة 
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وفكر  محدودة.  ولكنها  مخ�ص�صة  ر�سالة  ت�ؤدى  الترابط  �ضعيفة  المتطوعين  من 
�أداء  ال�صغر  المتناهية  الربحية  للمنظمات غير  الأحيان، يمكن  بع�ض  ففي  ملياً: 
خدمة قيمة وموجهة للمجتمع بتنا�سق و�أ�سلوب لا ت�ستطيع الم�ؤ�س�سات الكبيرة 

القيام به.

هو خريطة  تحتاجه  ما  لأن   " ال�صفحات  "قليل  الكتاب  هذا  الثانية:  الإجابة 
ولي�س مو�سوعة.

المراجع المو�سوعية الكبيرة لأفكار جمع التبرعات لها مكانها، لكنني �أعتقد 
�أن هذا لي�س ما تحتاجه. لي�س فقط لأنه لي�س لديك الوقت لقراءته، ولكن ما 
تحتاجه هو �أكثر من قائمة: هو عملية تت�ضمن مكاناً للبدء، تتبعه خطوات عملية 

جيدة.

من  تو�صيلها  يتم  لم  ما  ولكن  رائعة،  الفردية  الأفكار  تكون  �أن  ويمكن 
�أن تعمل على الوجه المطلوب. هذا  ف�إنها لا يمكن  خلال نظام داخلي جيد، 
الكتاب يدور حول بناء هذا النظام الداخلي من الألف �إلى الياء – �أي و�ضع 
خطة لم�ستقبل جمع التبرعات في منظمتك غير ربحية. وهو نظام تم ت�صميمه 
للمنظمات غير الربحية ال�صغيرة والمتناهية ال�صغر، ولكنه يمكن �أي�ضاً �أن يكون 

�أ�سا�ساً لـ�شيء �أكبر بكثير �إذا كان لدى م�ؤ�س�ستك �أحلاماً عالية.

الإجابة الثالثة: هذا الكتاب "�صغير" لأنه يجب عليك لااحتفاظ به معك.

 The Elements( "مرجعي المف�ضل عن الكتابة هو كتاب "عنا�صر الت�صميم
of Style( من ت�أليف "ويليام �سترانك" )William Strunk( و "�إي. ب. 
وايت" E.B. White((. وهو زاخر بالقواعد الق�صيرة، وبع�ض الإر�شادات 
الوا�ضحة، مع مقال ق�صير عن الأ�سلوب، مما يجعل الحالة موجزة ووا�ضحة ثم 
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يتيح لك متابعة مهمة الكتابة الفعلية. و�أف�ضل ما في الأمر �أنه �صغير الحجم بما 
ن من و�ضعه في جيب المعطف. لقد اعتدت على حمل هذا الكتاب معي  يمكِّ

لأنه �ساعدني في الكتابة �أكثر من �أي كتاب �آخر.

الأموال كما  يفعل لجمع  "كتاب �صغير من ذهب" �أن  ا�ستطاع  �إذا  والآن، 
وفي  �سعيدًا.  رجلًا  �أكون  ف�سوف  للكتابة،  الأ�سلوب"  "عنا�صر  كتاب  فعله 
الكتاب معك لأنه ي�صف عملية متطورة ومتعاقبة  �أن تحمل هذا  ف�آمل  الواقع 

وم�ستمرة، وقد تحتاج للرجوع �إليه و�أنت تم�ضي قدمًا.

ارجع لهذا الكتيب ال�صغير عندما يحتاج عقلك �إلى ا�ستراحة بين لااجتماعات 
�أو المكالمات الهاتفية؛ �أو لمعرفة ما �سي�أتي بعد ذلك ح�سب خارطة الطريق؛ �أو 
للبحث عن تلك الفقرة التي كنت تفكر فيها، �أو فقط لم�صادفة جملة ت�سترعي 

اهتمامك بطريقة تختلف عن المرة الأولى.

كتاب �صغير، �أفكار كبيرة..

ا من جوانب جمع التبرعات التي  �سنتناول في هذه ال�صفحات القليلة بع�ضً
المانحين، و�إيجاد  تتطلب توخي الحذر مثل تبرعات مجل�س الإدارة، وبيانات 
فعالة  �أفكار  با�ستخدام  ذلك  و�سنفعل  فعالية،  �أو  والتخطيط لحدث  المانحين، 

وب�سيطة تم اختبارها بالفعل من قبل منظمات غير ربحية �صغيرة.

م�ستعدًا  لو كنت  ت�شعر كما  و�أنت  الكتاب  ف�ستنهي هذا  الحظ  وبقليل من 
الدولارات لم�ؤ�س�ستك! عظيم!  حافظ على  العالم وجمع ملايين  للتعامل مع 

هذا ال�شعور!

ولكن - في حين �أن الملايين من الدولارات �ستكون رائعة - فلنوجه تلك 
الطاقة نحو هدف �أكثر واقعية: فلنجمع 1000 دولار.
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عام من التطوير
الجزء الأول
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الفصل الأول:
التقدم للمستقبل

جم��ع التبرعات لي�س مخيفا كما يب��دو. لكنه غريب على الكثير من النا�س في 
مجال الم�ؤ�س�سات غير الربحية ال�صغيرة والمتناهية ال�صغر.

نح��ن نتبع �ش��غفنا بالم�سرح المجتمع��ي، �أو بيئتن��ا المحلية، �أو معرف��ة القراءة 
والكتابة، �أو �ص��حة المر�أة، �أو ب�إيماننا، فنجد �أنف�س��نا في م�ؤ�س�س��ة �ص��غيرة غير 
ربحية نقدم من خلالها قدراً كبيراً من الخير. لكن من المحتمل �أننا لم نكن هناك 

لأننا اتبعنا �شغفنا بـ ... جمع التبرعات!

عندما يتم جمع التبرعات ب�ش��كل �ص��حيح، ف�سي�س��اعدك في تحقيق ما تحبه 
حقًا: وهو تحقيق ر�سالة م�ؤ�س�ستك غير الربحية. ولأنني �أعلم �أنك تف�ضل القيام 
ب�ش��يء �آخر، ف�سيركز هذا الكتاب على ا�س�ارتتيجيات جمع الأموال منخف�ضة 

التكلفة والعمالة.

يمكن��ك القي��ام بذلك، فلا تي�أ�س وت�أتي ب�ش��خ�ص �آخر يقوم ب��ه بدلًا عنك!! 
هناك الكثيرون من مديري الم�ؤ�س�سات غير الربحية الذين يوكلون الأعمال التي 
لا يحبونها �أو ي�ش��عرون بالتردد تجاهها لأ�شخا�ص �آخرين. ونتيجة لذلك، تقوم 
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المنظم��ة غير الربحية بتعيين مدي��ر للتطوير قبل فترة طويلة من الحاجة الفعلية له 
ودون �أن تتمك��ن من ملاحظة الإمكانيات الحقيقية لجمع التبرعات لأن الكثير 

مما تك�سبه �سوف يتم �صرفه على الموظفين الذين لا تحتاجهم )بعد(. 

يجب �أن ي�ش��ارك المديرون بفعالية في جميع جوانب المنظمة، وخا�ص��ةً في 
�أمور مثل جمع التبرعات الذي يمثل جانباً كبيراً من الميزانية ال�سنوية.

قصتي
في المرة الأولى التي طُلب مني فيها القيام بجمع التبرعات، كان عمري 22 
عاماً، مع خبرة بلغت حوالي �أ�س��بوعين في وظيفتي الجديدة. وكان الهدف هو 

10( دولار من �شركة كبيرة في "تاكوما" لتكون راعيا للحدث. جمع )000

كانت تجربة �ص��عبة. ق�ض��يت �س��اعات في �إعداد الحقائق والأرقام، وقمت 
بعمل ر�س��م بياني على مادة رغوية، في محاولة لفهم ما يود مديرو هذه ال�شركة 

متعددة الجن�سيات �سماعه مني.

�أخيًرا؛ ح��ان يوم العر�ض، فذهب��ت �إلى مبنى مكاتبهم ال�ش��اهق و�أنا �أحمل 
نموذجي الرغوي في يدي. �ص��افحت مجموعة من كبار الم�س���ؤولين التنفيذيين 

كانوا في غرفة �صغيرة، وقمت ب�إعداد لوحة العر�ض الذي �س�أقدمه.

بعد دقيقتين من حديثي، قاطعني نائب رئي�س مجل�س الإدارة قائلًا: "�أنا �آ�سف 
عل��ى المقاطعة، لكننا نعتقد �أن هذا حدث رائ��ع ونعلم بالفعل �أننا نريد الرعاية 

10( دولار ول�سنا بحاجة �إلى عر�ض تقديمي ". على م�ستوى )000

غمرتني موجات من لاارتياح. لقد كانت �أ�س��هل هدية �أح�ص��ل عليها على 
ا �أكثر هدية قلقت ب��شأنها. الإطلاق، لكنها كانت �أي�ضً

في وق��ت لاحق من م�س�ريتي المهنية غير الربحية، تم تعيين��ي لإدارة "جراند 
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�س��ينما" )Grand Cinema(، وهي دار عر�ض للفنون غير ربحية في و�سط 
مدينة "تاكوما". لم ي�س��عني �إلا �أن �أتذكر تل��ك الهدية الكبيرة الأولى. كان من 
المفتر�ض �أن يكون جمع التبرعات جزءًا لا يتجز�أ من عملي، على الرغم من �أني 

لم يكن لدي حما�س يذكر تجاهه.

وبم�س��اعدة بع�ض المر�ش��دين الرائعين والندوات الطويلة ومحاولات التجربة 
17( دولار  والخط�أ الب�س��يطة، تمكن��ت من زيادة التبرعات من ح��والي )000
80( دولار في حوالي عامين ون�صف. والأف�ضل من  �سنوياً �إلى �أكثر من )000
ذلك �أنني تمكنت من تحقيق ذلك ب�أقل جهد، حيث عملت على جمع التبرعات 

من خلال عملي الرئي�سي في تقديم الأفلام وبرامجنا ال�سينمائية الأخرى.

�س��وف �أتطرق �إلى المبادئ الأ�سا�س��ية التي ا�س��تند �إليها بعد قليل. لكن تذكر 
�أن هذه �أ�س���س قابلة للتكرار وفعالة لجمع التبرعات بطريقة منخف�ض��ة التكلفة 

وقليلة العمالة.

لق��د نقلت هذه التجرب��ة وقمت بتطبيقها في م�ؤ�س�س��ات غير ربحية �أخرى 
م��ن خلال عملي بها كمدير تنفيذي، وكمتطوع، وكع�ض��و مجل�س �إدارة. لقد 
عملت في مجال التطوير في م�ؤ�س�سة غير ربحية تقيَّم  بملايين الدولارات خلال 
�إحدى حملاتها الرئي�سية، و�أنا الآن ع�ضو في لجنة التوزيع التابعة لم�ؤ�س�سة محلية، 

�أقوم بتوزيع المال لبع�ض المنظمات غير الربحية التي كنت �أعمل بها من قبل.

ع��ززت تجربة �إجراء المقابلات مع المنظمات غير الربحية خلال طلبات المنح 
�إيماني ب�أن تقنيات جمع التبرعات هذه يمكن �أن تكون فعالة لمجموعة متنوعة من 
المنظمات غير الربحية ال�صغيرة، بغ�ض النظر عن ر�سالتها )�إن تحيزي ال�شخ�صي 
ا في  هو تجاه الم�ؤ�س�س��ات الفنية غير الربحية، لكنني �س�أ�ستخدم �أمثلة �أخرى �أي�ضً

هذا الكتاب(.

بع���ض المنظمات غ�ري الربحية ملمة بالفعل بكل �أنم��اط جمع التبرعات التي 
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ينبغي ا�س��تخدامها للنجاح، وبع�ضها الآخر لي�ست لديهم �سوى فكرة محدودة 
عنها: كل ما يعرفونه هو �أنهم يحتاجون �إلى �ألفي دولار بحلول نهاية العام ... 

�أو �أي مبلغ �آخر يرى م�س�ؤولو الح�سابات �أنهم يحتاجونه.

لا تكون واحدًا من تلك المنظمات غير الربحية! 

الخطوات الأولى: الخطة
�إن ما تحتاجه هو خطة للعام، ولي�س بال�ضرورة �أن تكون منمقة وجذابة. وفي 
الواقع ف�إن الهدف من هذا الكتاب هو تزويدك بجميع الخطوات التي �ستحتاج 
�إليها حتى يكون لديك في النهاية ت�ص��ور وا�ض��ح لك ولم�ؤ�س�ستك غير الربحية 

عما �سيكون عليه العام المقبل حول جمع التبرعات.

�س��تبدو الإ�ستراتيجية التي ن�ستخدمها ب�س��يطة، ولكن الحقيقة هي �أن العديد 
م��ن المنظمات غ�ري الربحية تتجاهلها �أو لا تعرف عنها �ش��يئاً. ف�إذا كنت تقوم 
بجمع الأموال بالفعل، ف�سترغب في ت�سخير هذا الجهد لتحقيق �أف�ضل ا�ستخدام 
ممكن. و�إذا كنت حديث عهد بمجال جمع التبرعات، ف�أنا �أريد �أن �أ�ضع قدمك 
في الم�س��ار ال�ص��حيح. فيما يلي بع�ض المبادئ التوجيهية الأ�سا�سية لعملية جمع 

التبرعات المهنية الناجحة.

 ابدأ بالأقرب ثم توجه إلى الخارج
يتم جمع التبرعات الأكثر فعالية مع الأ�شخا�ص القريبين الذين يعرفون بالفعل 
دور م�ؤ�س�ستك غير الربحية، �إذ من ال�صعب للغاية �إخبار �شخ�ص ما بما تفعله في 
نف�س الوقت �أثناء طلب المال. فمن خلال البدء ب�أقرب الأ�شخا�ص �إلى م�ؤ�س�ستك 

غير الربحية، ف�أنت تبد�أ بالمتبرعين الأكثر احتمالا، وتتحرك ببطء من هناك.

هذا هو، في الواقع، �س��يكون بناء و�أ�س�س الجزء الأول من هذا الكتاب الذي 
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هو بمثابة تو�ص��ية بكيفية ق�ض��اء عامك الأول من التطوي��ر المهني: ابد�أ بمجل�س 
الإدارة، ثم "�أ�صدقاء" الم�ؤ�س�سة غير الربحية، ثم ا�ستخدم حدث جمع التبرعات 

لزيادة لاات�صال مع عامة النا�س و�إح�ضارهم �إلى دائرتك المهنية.

اعمل بذكاء وليس بجهد أكبر  
ب�ص��فتك منظمة غير ربحية �صغيرة، فربما لا يوجد لديك موظفون مخ�ص�صون 
لجم��ع التبرعات، مما يعني �أنك تحاول تنفيذ هذه المهمة �ض��من المهام ال�ضرورية 
الأخرى التي تقوم بها. ولا يكمن الحل في تفوي�ض طرف �آخر لجمع التبرعات 
كما يميل العديد من مديري المنظمات غير الربحية �إلى ذلك، بل يكمن في جعلها 
عملية فعالة قدر الإمكان، كما �سن�س��تعر�ض بع�ض التقنيات الفعالة للغاية لجمع 
التبرعات. لا تنجذب �إلى مبيعات �ألواح ال�ش��وكولاتة �أو مبيعات المخبوزات �أو 

غيرها من عمليات جمع الأموال ذات العمالة المرتفعة والعائد المنخف�ض.

ولمعرف��ة ما �إذا كنت تعم��ل "بذكاء"، فيجب عليك تتبع جميع ال�س��اعات التي 
تق�ضيها في جمع التبرعات، و�سنقارن ذلك بانتظام بـ "�سعر ال�ساعة" الذي تجلبه.

ق��د يجد بع�ض مديري المنظمات غير الربحية �أنهم يق�ض��ون �س��اعات طويلة في 
جمع التبرعات با�ستخدام و�سائل �ضعيفة ت�ؤدي �إلى معدل �سلبي ل�سعر ال�ساعة - �أي 
�أن المدير الذي يدفع 20 دولارًا في ال�ساعة يجمع الأموال بمعدل 10 دولارات في 

ال�ساعة. يمكنك القيام بذلك على نحو �أف�ضل - بل �أف�ضل بكثير في واقع الأمر.

سمعتك هي كل ما تملك
عندما تولى الم�س��تثمر ال�ش��هير "وارن بافيت" �شركة ا�ستثمار فا�شلة تعافت 
من ف�ض��يحة كبرى، قال لموظفي��ه الجدد: " �أن نفقد المال م��ن �أجل ال�شركة، 
يمكنن��ي �أن �أك��ون متفهماً لذلك. ولك��ن �أن نفقد مزقة من �س��معة ال�شركة، 
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ف�س�أكون بلا رحمة ".

�إن تركيز بافيت على ال�س��معة ينطبق بنف�س القدر على الم�ؤ�س�س��ات ال�صغيرة 
غ�ري الربحية كما الم�ؤ�س�س��ات الكبيرة، �إن لم يكن �أكثر من ذل��ك. لماذا ا؟ لأن 

�سمعتك هي كل ما لديك. 

فم�ست�شفى كبير، �أو جامعة كبيرة، �أو �شركة كبيرة، كلها لديها �أ�صول وموارد 
لإبقائه��ا واقف��ة على قدميها لحين �إعادة بناء �س��معتها الملطخة. ويمكنها �أي�ض��اً 
الح�ص��ول على علامة تجارية جديدة �أو �إطلاق حملة علاقات عامة ت�س��تمر في 

العمل من خلالها.
وقد لا تتمتع م�ؤ�س�ستك بهذه الرفاهية.

فالمانح��ون يتوقعون الكثير من المنظمات غير الربحي��ة التي يدعمونها. ف�إذا 
انتهك��ت الثقة مع مت�ربع، ف�أنت بذلك تعر�ض م�ؤ�س�س��تك للخطر. يجب �أن 
تكون عل��ى دراية بوثيقة حقوق المانحين )المعرو�ض��ة في الفقرة التالية( والتي 
تم تطويرها من قبل معهد المانحين، وجمعية الرعاية ال�ص��حية الخيرية، ومجل�س 

النهو�ض ودعم التعليم، ورابطة المتخ�ص�صين في جمع التبرعات. 

وثيقة حقوق المانحين
يرتك��ز العمل الخيري عل��ى العمل التطوعي من �أجل ال�ص��الح العام، فتقليد 
العطاء والم�شاركة هو الأ�سا�س لجودة الحياة. ول�ضمان ا�ستحقاق العمل الخيري 
للاحترام والثقة من عامة النا�س، ولكي يكون لدى المانحين والمانحين المحتملين 
ثق��ة كاملة في المنظمات غ�ري الربحية لكي يقدموا لها الدع��م المطلوب، ف�إننا 

نعلن �أن جميع المانحين لديهم هذه الحقوق:

1- �أن تك��ون الجهات المانحة على علم بر�س��الة المنظمة الربحية، والطريقة 
الت��ي تعت��زم المنظمة ا�س��تخدامها لتوزي��ع الموارد المت�ربع به��ا، وقدرتها على 
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ا�ستخدام تلك التبرعات ب�شكل فعال للأغرا�ض الم�ستهدفة.

2- �أن تكون على علم بهوية العاملين الذين يخدمون في مجل�س �إدارة المنظمة، 
وتوقُع �أن يكون مجل�س الإدارة ح�صيفاً في ممار�سة م�س�ؤولياته الإ�اشرفية.

3- المقدرة على الح�صول على �أحدث البيانات المالية للمنظمة.

4-الت�أكي��د للمانح�ني �أنه �س��يتم ا�س��تخدام الهدايا والمن��ح والتبرعات التي 
قدموها للأغرا�ض التي تم التبرع من �أجلها.

5- تلقي التقدير ولااعتراف المنا�سبين. 

6- الت�أك��د من �أن المعلومات المتعلقة بالتبرع��ات تلقى لااحترام وال�سرية �إلى 
الحد الذي ين�ص عليه القانون.

7- توق��ع �أن تكون جميع العلاقات مع الأفراد الذين يمثلون المنظمات التي 
تهم المانح ذات طبيعة مهنية.

8- �أن يتم الإعلام بما �إذا كان �أولئك الذين ي�س��عون للح�صول على تبرعات 
هم متطوعون �أو موظفون في المنظمة �أو محامون معينون.

9- �إتاحة الفر�ص��ة للمانحين لحذف �أ�س��مائهم من القوائم البريدية التي قد 
تنوي المنظمة م�شاركتها.

10- ع��دم ال�رتدد في ط��رح الأ�س��ئلة عند الت�ربع وتلقي �إجاب��ات �سريعة 
ووا�ضحة و�صريحة.

باخت�صار: كن دقيقًا.

الإنفاق لاحقا: 
�إذا كانت م�ؤ�س�س��تك غير الربحية جديدة على مج��ال جمع التبرعات المنظم 
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والمهن��ي الذي �س��يتم تقديم��ه في ه��ذا الكتاب، ف�إن��ك �ستك�س��ب الكثير من 
التبرعات �أكثر من ذي قبل.

مع و�ض��ع ذل��ك في لااعتب��ار، ف�إن �أف�ض��ل ممار�س��ة لو�ض��ع الميزانية يمكنك 
اعتماده��ا هي لاانتظار لإنفاق تلك الأموال حتى العام المقبل. )معذرة، ولكن 
5( دولار �سنوياً من المتبرعين،  هذا �ص��حيح.( لنفتر�ض �أنك تجمع عادة )000
وبعد قراءة هذا الكتاب وتطبيق المفاهيم الواردة فيه تمكنت من زيادة هذا المبلغ 
15( دولار لهذه ال�سنة المالية: وفره للعام المقبل، فمبلغ الع�شرة �آلاف  �إلى )000
دولار الإ�ض��افي لم تكن تتوقعه. الآن وبع��د �أن تمكنت من رفعه، ف�أنت تعرف 

15( دولار. بال�ضبط المبلغ الذي يمكنك �إنفاقه في العام المقبل: )000

15 دولار من عائدات  ث��م في العام المقبل، وبينما تقوم ب�إنفاق مبل��غ 000
20( دولار،  هذا العام، لنفتر�ض �أنك قمت بزيادة التبرع مرة �أخرى �إلى )000

ف�أنفق ذلك بعد عام.

وتكم��ن قوة هذا الهي��كل في �أنه �إذا �أدت ظروف خارج��ة عن �إرادتك �إلى 
تقوي���ض عملية جمع التبرعات )مثل الرك��ود �أو �أي كارثة كبرى(، فلن تواجه 
10( دولار في  عجزاً في نهاية العام ولن تجد نف�س��ك بحاجة �إلى جمع )000
ال�ش��هر. بدلًا من ذلك، �س��يكون لديك عام لإجراء التخفي�ضات اللازمة كرد 

فعل لانخفا�ض العطاء.

�إذا كانت منظمتك غ�ري الربحية ملتزمة بما يكفي لاتباع هذا النموذج، فلن 
تجد نف�س��ك �أمام �س��يناريوهات �ص��عبة لجمع التبرعات مثل تلك التي ت�ص��يب 
المنظمات غير الربحية ال�ص��غيرة في كثير من الأحيان. الجزء الأ�صعب هو خلق 
لاا�س��تبدال، و�أف�ض��ل وقت للقيام بذلك هو عندما ترتفع ن�س��بة التبرعات. قم 

بت�أجيل الإنفاق، وت�صبح منظمتك غير الربحية �أكثر �أماناً.



21

كم��ا �س��بق ذكره في الف�ص��ل ال�س��ابق، �س��نبد�أ عملي��ة جم��ع التبرعات من 
الأ�شخا�ص الأقرب �إلى المنظمة غير الربحية ونعمل �إلى الخارج من هناك.

يتعامل هذا الف�صل مع مجل�س الإدارة وتبرعات مجموعة العمل، حيث يتناول 
الف�ص��ل الثال��ث التعامل مع الأ�ص��دقاء وعم�الء المنظمة، والف�ص��ل الرابع مع 
فعاليات جمع التبرعات التي تجلب جهات ات�ص��ال جديدة، ويتناول الف�ص��ل 
الخام���س "الهداي��ا الكبرى" – التوا�ص��ل م��ع �أكبر الجهات المانح��ة للتبرعات 

وطلب زيادتها.

�ستكون هذه الف�صول مجتمعة بمثابة خطة تطوير للعام الجاري، و�أ�سا�ساً لخطط 
جميع �سنوات الم�ستقبل القادمة.

البدء بمجلس الإدارة
هل يتبرع مجل�س الإدارة الخا�ص بك ب�سخاء وب�شكل منتظم؟

الفصل الثاني:
عطاء مجلس الإدارة: 
الألف دولار الأولى
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على الأرجح لا. فمن الناحية النظرية، يجب �أن يبد�أ العطاء بمجل�س الإدارة. 
ولكن من الناحية العملية، نادرًا ما يكون هذا هو الحال - خا�صة في المنظمات 

غير الربحية ال�صغيرة.

لماذا يحدث هذا؟
كثيًرا م��ا تُطلق مجال���س �إدارة المنظمات غير الربحية ال�ص��غيرة على نف�س��ها 
"مجال�س العمل" لتمييز نف�س��ها عن "مجال�س جمع التبرعات". وعندما يخبرك 
�أحدهم قائلًا: "نحن ل�س��نا مجل�سً��ا لجمع التبرعات"، ف�إن ما يقولونه لك هو �أن 
المجل���س لا يت�ألف من "الأ�س��ماء الكبيرة" بالمجتمع الذين يوزعون ال�ش��يكات 
يمينًا وي�سارًا. وبناء على ذلك ف�إن مجل�س الإدارة هو الذي يكون فيه المتطوعون 
متحم�س�ني لر�سالتهم، وم�ستعدين لأن ي�شمروا عن �س��واعدهم والقيام ببع�ض 
الأعم��ال الفعلية، والت�ربع بالوقت والموهب��ة، ولكن لا يك�س��بون الكثير من 

المال.

في تجربت��ي، تعتقد المجال�س التي تفكر في نف�س��ها عل��ى �أنها "مجال�س عمل" 
�أنهم فعلوا ما يكفي بمجرد الح�ص��ول على ع�ضوية المجل�س وم�ساعدة المنظمة. 

هذا �أبعد ما يكون عن الحقيقة.

�أولًا، يج��ب �أن يكون مجل�س الإدارة هو الأكثر التزامًا بنجاح الم�ؤ�س�س��ة. في 
بع���ض الأحيان لا يبدو الأم��ر على هذا النحو، لأن مجل���س الإدارة لديه الإلمام 
بكل ما وراء ال�س��تار من م�ش��احنات والمفارق��ات التي لا يراه��ا عامة النا�س. 
وعلى كل حال يجب �أن يكون ع�ضو مجل�س الإدارة واحداً من �أكثر من يحتمل 

تبرعهم للم�ؤ�س�سة.

�إذا لم يكن هذا موجود في م�ؤ�س�ستك غير الربحية، ف�أنت بحاجة �إلى �إحداث 



23

ا  تغيير ثقافي بها. وقد ت�ستغرق التغييرات الثقافية وقتاً طويلًا، ولكن يمكن �أي�ضً
�أن تكون �سريعة �إذا تم التعامل معها بالطريقة ال�صحيحة.

دعنا ن�س��تعر�ض الخط��وات التي يمكن �أن تجعل "مجل���س العمل" الخا�ص بك 
جزءاً مهماً من مكونات جمع التبرعات �أي�ضاً.

مقابلة ليندا
ا(، �س�أنتقل �إلى "ليندا".  لتو�ضيح هذه العملية )والأفكار اللاحقة �أي�ضً

�أم�ضت "ليندا" عامًا كمدير تنفيذي لمنظمة غير ربحية مكر�سة للحفاظ على 
تاريخ "�س��مولفيل" بالولايات المتحدة الأمريكي��ة. المنظمة التي تديرها، وهي 
"جمعية �سمولفيل التاريخية"، تدير مق�صورة تاريخية تم الحفاظ عليها منذ �أيام 
الرواد. وت��رشف ليندا على اثنين من الموظفين ومجموع��ة من المتطوعين الذين 
ينظم��ون الجولات في المق�ص��ورة. كل ما ل��دى المنظمة ميزانية �س��نوية قدرها 

100( دولار. 000(

ثم �ص��عبت الأحوال بالجمعية التاريخية، حيث قل عدد المتطوعين عما كان 
عليه من قبل، وقل عدد الرعاة الذين يدفعون ر�س��وم التبرع المقترحة والبالغة 5 
دولارات لل�ش��خ�ص الواحد في عطلات نهاية الأ�سبوع. و�أ�صبحت ليندا قلقة 
من �أن ت�ض��طر �إلى �إنهاء خدمة محا�س��بها الذي يعمل بدوام جزئي. وتعتقد ليندا 
�أن مفتاح الحل لموا�ص��لة العمل في ذلك العام ال�صعب وتح�سين ظروف جمعية 
الحفاظ على التاريخ هو جمع التبرعات ب�ص��ورة �أكثر �شدة و�اصرمة. ويبدو �أن 
الجميع يحبون الجمعية التاريخية - على الأقل �أولئك الذين �سمعوا بها – لذلك 
تري��د �أن تتوخى الحذر من �أن لا تجعل النا�س ي�ش��عرون �أنهم "مدفوعون جبرا" 

من �أجل دفع المال. فما العمل �إذن؟



24

المجلس يأتي أولا
هدف ليندا هو الح�ص��ول عل��ى 100 ٪ من تبرعات �أع�ض��اء مجل�س الإدارة 
للجمعي��ة التاريخية، و�إح��دى المنح التي تريد التقدم للح�ص��ول عليها تتطلب 
التبرع بن�س��بة 100 ٪. ولكنها لا تريد فقط �أن تخبر المجل�س �أن كل �ش��خ�ص 
ينبغ��ي �أن يت�ربع وينتهي بها الأمر �إلى جمع حفنة م��ن التبرعات التي تبلغ 20 

دولارًا.

�إنه��ا تريد �أن يفخر المجل���س بهداياه. وهي ترى �أنه �إذا �ش��عر مجل�س الإدارة 
�شعورا ح�س��نا تجاه حجم تبرعاته، ف�سيكون �أ�ص��دقا�ؤهم والمانحون الآخرون 

�أكثر رغبة في التبرع.

�أم��ا ال�س��بب الآخر لبدء لين��دا مع المجل�س فه��و �أنه �أ�س��هل و�أرخ�ص طريقة 
للو�ص��ول �إلى المتبرعين المحتملين. فهناك ت�س��عة �أ�ش��خا�ص في مجل�س �إدارتها، 
وجميعهم على دراية وا�ضحة بالمنظمة غير الربحية. �إنهم يهتمون بها بالفعل، 
وبع�ض��هم قد تبرع لها م��ن قبل. وميزة �أخرى هي �أنهم يجتمعون �ش��هرياً، مما 
يجعل الو�ص��ول �إليهم �سهلًا. كما يمكنها ا�ستخدام قوة المجموعة لجعل الجميع 

ملتزمًا بالعطاء.

كل ما تبقى هو الطلب ...
ومن الم�ؤكد �أن "ال�س�ؤال" هو الجزء الذي يثير قلقاً �أكبر. لم تطلب ليندا �أبدًا هدية 
للم�ؤ�س�س��ة طوال الوقت الذي قادت فيه المنظمة. لقد تقدمت بطلب للح�صول 
على منح من قبل، وق�ضت الكثير من الوقت في العمل في المزاد ال�سنوي، لكنها 

في الواقع لم تطلب من �أي �شخ�ص �أن يقوم بالتبرع.
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اطلب بدون أن تطلب
ق��ررت ليندا �أنها بحاجة �إلى و�ض��ع المجل�س في مكان �أف�ض��ل. �إنها ت�ش��عر 
بالقلق م��ن �أن تطلب، ولديها فكرة جيدة وهي �أن مجل���س الإدارة لي�س مهتماً 
بمن��ح الكثير م��ن المال. ما يتعين عليها القيام به هو تغيير طريقة تفكيرها ب�ش���أن 

طلب المال وكيف ي�شعر المجل�س حيال عطائه.

لكن لديها ميزة رئي�سية واحدة على المجل�س: هي المعلومات.

الخطوة 1: دعوة رئيس مجلس الإدارة
ات�ص��لت ليندا برئي�س مجل���س الإدارة و�أخبرته �أنها تريد ق�ض��اء بع�ض الوقت 
في اجتماع المجل�س المقبل لتو�ض��يح ما ا�ستجد للمجل�س حول حالة التبرعات 
الت��ي دخلت المنظمة في الربع الأخير من العام. )�إذا كان ذلك في الربع الأخير 
من العام، فا�س��تخدم نهاية العام كعذر لك. و�إذا كان هذا هو الربع الأخير من 
ال�سنة المالية، ا�ستخدم ذلك. و�إذا كان هذا هو الربع الأول من ال�سنة المالية، فقد 

ا.  لعلك فهمت الأمر!(. ينجح ذلك �أي�ضً

وافق رئي�س مجل�س الإدارة، وذكر �أنه �أ�شار �إلى جمع التبرعات بنف�سه. و�س�أل 
لين��دا ما �إذا كان م��ن الممكن �أن نجعل الم��زاد �أكبر. ليندا مت�أك��دة تمامًا من �أنها 
لا تريد ق�ض��اء المزيد من عامها في التخطيط للمزاد، لكنها �أخبرته �أنها �س��تقدم 

ا تقديميًا �شاملًا. عر�ضً

��ا �أنها �س��وف تبلغ مجل�س الإدارة �أنها تريد �أن ت�ص��ل تبرعاته �إلى  �أخبرته �أي�ضً
100 ٪.  بالطب��ع، لن يُتوق��ع من �أحد �أن يتبرع �أثناء لااجتماع. �إنها تريد فقط 
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التنبي��ه ب�أنه �س��يتم ذكر هذا الهدف. )يمكنك في بع�ض الأحيان مفاج�أة ع�ض��و 
مجل���س الإدارة ب�أ�ش��ياء جديدة، ولكن كقاعدة عامة، يج��ب �ألا تفاجئ رئي�س 

مجل�س الإدارة الخا�ص بك �أثناء اجتماع المجل�س(.

الخطوة 2: البحث
الآن ح��ان الوق��ت النهائي، ليندا تبد�أ التح�ض�ري. �إنها لا تعتق��د �أن المجل�س 
�سي�س��تجيب لعر�ض تقديمي كبير ومف�ص��ل وعر�ض لل�اشرئح. لذلك قررت �أن 
تقدم لهم تحديثا موجزا للحقائق ثم تقوم بعد ذلك بفتح مناق�ش��ة جيدة. لكنها 

تحتاج �أولا للحقائق.

فيما يلي الأ�سئلة التي ر�أت �أنها تريد الإجابة عليها:

 ما مقدار الأموال التي تم جمعها في العام الما�ضي؟

 كم عدد المانحين الذين تبرعوا بها؟

 كم كانت �أكبر منحة؟ كم كانت الهدية المتو�س��طة؟ المنحة الأكثر �شيوعاً؟ 
)تختلف قليلًا عن المنحة العادية، ولكنها في الغالب لا تقل عنها فائدة(.

 كم عدد �أع�ضاء مجل�س الإدارة الذين تبرعوا؟

العدي��د من المنظمات لديها قواعد بيانات للمانحين ويمكن �أن تح�ص��ل على 
الإجابات عن هذه الأ�س��ئلة ب�س��هولة وبلم�سة �إ�ص��بع. لكن ليندا لي�ست لديها 

ذلك، لذا �أن��شأت قاعدة بيانات على برنامج "�إك�سل".

 �إذا لم تكن لديك قاعدة بيانات، فلا تترد في �إن�شاء قاعدة بيانات خا�صة بك.
 وب�اشرء هذا الكتاب، يمكنك الو�صول �إلى روابط التحميل عبر الإنترنت، تت�ضمن
 قاع��دة بيانات للجهات المانحة ودليل لا�س��تخدامها. جمي��ع روابط التحميل
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.http://forsmallnonprofits  :متاحة على لاانترنت على الرابط الت��الي
com/special-downloads-for-the-little-book-of-gold /.

قام موظف الح�س��ابات الذي يعمل مع ليندا بعمل �سجل خا�ص من المزاد - 
من �شيكات التبرعات التي و�ص��لت للمنظمة، ومن المبالغ النقدية وال�شيكات 

التي تم جمعها عند باب المق�صورة.

م��ن هذه النقطة، ي�ص��بح الأم��ر مجرد عملي��ة �إدخال بيانات. وب��دلا من �أن 
ت�س��ند المهمة لموظف الح�س��ابات، ر�أت ليندا �أن الأمر ي�س��تحق �أن تق�ض��ى فيه 
�ساعتان لإدخال الأرقام بنف�سها، فذلك يمكّنها من معرفة الأ�سماء الموجودة في 
القائمة. بع�ض الأ�س��ماء لفتت انتباهها: �أحد �أع�ضاء مجل�س الإدارة والذي كان 
دائم التذمر من الأو�ضاع ات�ضح �أنه من �أكبر المانحين. كما �أن هناك �شيكان من 
ال�ش��يكات من عائلة تعرف ليندا �أنها ثرية للغاي��ة: جاء �أحدهما خلال �إحدى 

الجولات، وجاء الآخر بتبرع �أكبر بعده بثلاثة �أ�سابيع.

وبعد �إدخال بياناتها، �أ�ص��بحت ليندا في و�ضع يمكنها من البدء في الرد على 
�أ�سئلتها.

ما حجم الأموال تم جمعها في العام الماضي؟
9( دولار في �ش��كل  تلقت الجمعية التاريخية في العام الما�ض��ي حوالي )000
تبرعات من الأفراد من خلال جميع �أن�ش��طتها لجم��ع التبرعات. ولكن )000

2( دولار منها جاءت في �ش��كل نقدي عند مدخل المق�ص��ورة ولم تتمكن ليندا 
5( دولار من ال�س��حب على  من التعرف على من قدمها. كما جاء مبلغ )000
التذاكر ولي�س لديها �س��جلا بمن قاموا ب�اشرء التذاكر. وبالإ�ض��افة �إلى المال الوارد 
15( دولاراً.  م��ن الجهات المانح��ة الفردية، تلقت الجمعية منحاً بلغ��ت )000
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ا معرفة الفرق بين المنح  من المهم معرفة التبرع الكلي لم�ؤ�س�س��تك، لكنه مهم �أي�ضً
والتبرعات الفردية. التبرعات من م�ؤ�س�س��ة من ع�اشرت الآلاف من الدولارات 

تختلف كثيرا عن منحة تبرع الفرد لنف�س المبلغ.

وم��ن المهم �أي�ض��ا مقارن��ة التبرعات الكلية م��ع �إجمالي الإيرادات الخا�ص��ة 
بم�ؤ�س�س��تك غير الربحية. هل لدى م�ؤ�س�س��تك �أي دخل مكت�سب - كالر�سوم 
ولاا�ش�ارتكات، ومبيع��ات التجزئة، والتذاك��ر، وما �إلى ذلك - منف�ص��لة عن 
التبرعات؟ في كثير من الأحيان ي�ش��ار �إلى ال��ر�أي القائل �أن التبرعات ينبغي �ألا 
ت�ش��كل �أكثر من 60 ٪ من الإيرادات. وهذه لي�س��ت �أك�رث من اقتراح. ولكن 
توخ��ى الحذر �إذا كانت م�ؤ�س�س��تك تعتمد ب�ش��كل مفرط على م�ص��در واحد 
للتمويل. ف�إذا كان جل التمويل ي�أتي من م�ص��در واحد، �س��واءً كانت منحاً �أو 
تبرعات �أو مبيعات تذاكر، فمن الأف�ض��ل العمل على تعزيز الأداء في م�ص��ادر 

تمويل �إ�ضافية �أخرى.

24( دولار للجمعية من الميزاني��ة البالغة )000 لق��د تم التبرع بمبل��غ )000
100( دولار. وتم تق�س��يم م��ا تبقى م��ن الدخل بين العقود مع الدولة و�ش��عبة 
الحدائق العامة وق�سم الحفاظ على المق�صورة، والإيرادات المتحققة من الجولات 

المدر�سية، ومبيعات التجزئة المحدودة في المق�صورة.

كم من المانحين الذين ورد منهم ذلك المبلغ؟
 )2 عندما لم ت�ستطع ليندا �أن تتذكر على وجه اليقين من �أين جاء مبلغ )500
9( دولار، قامت بتدوين المبلغ المتبقي وقدره  دولار من تبرعاتها البالغة )000

6( دولار، والذي جاء من 250 جهة متبرعة. 500(
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المتوسطة؟  المنحة  تبرع؟  منحة  أكبر  كانت  كم 
المنحة الأكثر شيوعا؟

اكت�ش��فت ليندا �أنها ح�ص��لت على تبرعين بقيمة 250 دولارًا لكل منهما، 
و3 تبرعات بمبلغ 100 دولار، و20 تبرعاً بمبلغ 50 دولارًا لكل تبرع. وتبقى 
حوالي 20 دولارًا، نتجت عن التبرع المقترح بمبلغ 5 دولارات لل�شخ�ص. لقد 
�ش��اهدت ليندا الكثير م��ن العائلات المكونة من �أربعة �أف��راد يح�ضرون، لذلك 
لم تك��ن منده�ش��ة لر�ؤية الكثير من ال�ش��يكات بقيم��ة 20 دولار. وكان هناك 
�أي�ض��ا �س��عر التذكرة في المزاد العلن��ي، على الرغم من �أن لين��دا لم تكن مت�أكدةً 
من �أنه يمك��ن اعتبارها جميعًا تبرعًا. فمن الم�ؤكد �أن المزاد لم يحقق 20 دولارًا 
لل�شخ�ص الواحد )وقد تكون على حق، ولكن �سجلات ح�سابات الم�ؤ�س�سة لم 

تكن معدة لح�ساب الفرق(.

لذل��ك بلغت �أكبر منحة ت�ربع 250 دولاراً، وبلغت المنحة المتو�س��طة 26 
دولاراً. �أما �أكثر منحة انت�ش��ارا فقد كانت 20 دولارا. �شعرت ليندا لأول مرة 
�أنه��ا قد تعرفت على عملية جمع التبرعات في م�ؤ�س�س��تها. لقد كان من المريح 

�أن تتم ت�سويتها وتو�ضيحها. 

وفي الوقت نف�س��ه، كان الأمر مفاجئًا �إلى حد ما. احتفظ المتطوعون ب�سجل 
الح�ض��ور في المق�ص��ورة. لم تق��م ليندا بح�س��اب ذلك من قب��ل، ولكن ما بين 
6( دولاراً  ال�ش��يكات والمنح النقدية التي تم جمعها من الباب، جمعت )000
4( فردا، وكان ذلك بواقع 1.50 دولار لل�شخ�ص  فقط عند الباب من )000

الواحد بدلًا من الخم�س دولارات الم�أمولة!

تجربة ليندا نموذجية �إلى حد كبير. لقد كانت م�شرفًا جيدًا على موارد المنظمة 
غير الربحية، لكنها لم تقوم ب�أي تحليل. الآن، ومع حوالي �أربع �س��اعات عمل 
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فقط، �ش��عرت �أن لديها فهماً �أف�ضل لجمع التبرعات للمنظمة مما كانت عليه في 
ال�س��نة التي بد�أت فيها العمل. كما اكت�شفت م�شكلة مهمة: لم تكن المق�صورة 
قادرة على جمع المال الكافي، ف�ش��عرت بال�س��وء حيال ذلك. وبعد كل �شيء، 
قال��ت �إنها تعرف عدد الح�ض��ور وعرفت كم من المال ال��وارد وعليها �أن تقدم 

تقريرا �إلى المجل�س �شهريا، لكنها لم تقارن الأرقام �أبدا.

�شعرت ليندا بتح�سن كبير عندما �أدركت �أنه لا يوجد �أحد في مجل�س الإدارة 
قام بمقارنة الأرقام �أي�ضا. لقد افتر�ض الجميع �أن المق�صورة �ستكوّن جزءاً �صغيراً 
من الميزانية. لكن ليندا �أدركت �أنها �إذا �أمكنها الح�ص��ول على 5 دولارات من 
20( دولار من المق�ص��ورة،  كل �ش��خ�ص من الح�ض��ور، ف�إنها �س��تجني )000
14( دولار. م��اذا يمكنهم فعله بهذه الأموال! مع القليل  بزيادة قدرها )000
من �إدخال البيانات والتفكير الناقد، اكت�ش��فت ليندا معلومات غيرت تفكيرها 
تمام��ا ع��ن �أحد �أجزاء المنظمة. فق��د يبتعد الكثيرون من �أداء م��ا يعتبرونه عملًا 
و�ض��يعًا، ولكن اق�ض بع�ض الوقت في القيام بذلك و�س��تجد تلك لاافترا�ضات 

في مو�ضع تحدٍ و�أ�سئلة جديدة لتطرحها. 

كان الج��زء الآخ��ر المهم من تجرب��ة ليندا هو اكت�ش��اف �أن المتبرعين للجمعية 
التاريخية �شكلوا ترتيباً هرمياً. كان لديها عدد قليل من المتبرعين الكرماء مثلوا 
قم��ة الهرم، ومجموعة �أكبر من المتبرعين متو�س��طي العطاء، وقاعدة وا�س��عة من 
الهدايا ال�ص��غيرة. ولكن الأرقام الفعلية التي تملأ الهرم �س��تكون مختلفة اعتمادًا 

على حجم م�ؤ�س�ستك غير الربحية ون�ضج عملية جمع التبرعات. 

وبالطبع، فهناك دائما ا�س��تثناءات. لقد عملت م��ع منظمة غير ربحية كبيرة 
4( دولار �س��نوياً. وكان المبلغ  كان حجم التبرعات الم�س��تهدف لديها )000
مح��دداً ل�س��بب محدد، ولكن انتهى بن��ا الأمر بفجوة في منت�ص��ف الهرم. وربما 

يكون لمنظمتك فجوة مثلها �أو تقل�ص مماثل. 
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�س��نتحدث �أكثر عن �أهرامات المانحين في الف�ص��ل الخام�س وكيف يمكن �أن 
تكون مفيدة.

ك��م ع��دد أعض��اء مجل��س الإدارة الذي��ن قام��وا 
بالتبرع؟

علّم��ت ليندا كل تبرع خا�ص بكل ع�ض��و في مجل�س الإدارة ثم اطلعت على 
جميع المعلومات الخا�ص��ة بهم معا. من كل ت�س��عة، تبرع خم�س��ة فقط: واحد 
منهم ت�ربع بمبلغ )250( دولارا، وتبرع الأربعة الآخرون بمبلغ )50( دولارا 
ل��كل منهم. وعلى الرغم من �أنهم جميعا ق��د ح�ضروا المزاد، لم يدفع �أي منهم 
��ا تواري��خ التبرعات في  �ش��يئاً لأنهم �أع�ض��اء المجل�س. كما �س��جلت ليندا �أي�ضً
الجدول حيث كان معظم �أع�ضاء مجل�س الإدارة قد حرروا �شيكات لمدة �شهرين 
من��ذ �إف��ادة رئي�س مجل�س الإدارة ب�أنه �أمر جيد �أن يتبرع �أع�ض��اء المجل�س. وكان 
بع�ض الحا�ضرين قد حرروا �ش��يكات في لااجتماع، والبع�ض الآخر قالوا �إنهم 
�سير�س��لون تبرعاتهم بالبريد. �إلا �أن �شخ�ص��ا واحدا فقط قام بذلك. و�أدركت 

ليندا مع بع�ض الغ�ضب، �أن رئي�س المجل�س لم يكن واحداً من الخم�سة!

الخطوة 3: العرض التقديمي
قبل �إجراء بحثها، �ش��عرت ليندا بالتوت��ر حيال طلب المال من المجل�س. الآن 
�ش��عرت ب�أنها قد انفعلت وكان قلقها الأكبر هو ال�س��يطرة على انفعالها ولي�س 

التخل�ص من غ�ضبها.

لق��د خططت ليندا للأمام ب�ش��كل جيد. وقفت �أمام مجل���س الإدارة بعد �أن 
كانت تجل�س معهم عادة، لكن يبدو �أن هذا هو الوقت منا�س��ب لتكون �أمامهم 
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في مركز القيادة. كانت قلقة بع�ض ال�ش��يء ب�س��بب غياب �ش��خ�ص واحد عن 
لااجتماع، لكنها بد�أت على �أي حال.

"�أردت فق��ط �أن �أق��دم للجميع تحديثًا عن موقف جم��ع التبرعات. �إننا في 
نهاية �ش��هر �سبتمبر، ومع نهاية العام واقتراب موعد و�ضع ميزانية العام القادم، 

ر�أيت �أنه الوقت المنا�سب للاطلاع على هذه المعلومات �سويا.

"�أولًا، وقبل الدخول في التفا�صيل، �أريد �أن �أجرب تمرينًا ق�صيًرا مع الجميع 
هن��ا." قدمت ليندا ق�صا�ص��ات م��ن الأوراق والأقلام للجمي��ع. " �أريدكم �أن 
تجيب��وا لي على هذا ال�س���ؤال: ما الذي تعت�ربه "تبرعاً كبيراً" بالن�س��بة للجمعية 
التاريخية؟ �إذا �أتيت لكم في ال�شهر المقبل وقلت لكم: �أخبار عظيمة! لقد تلقينا 
�شيكا في البريد بمبلغ لم يحدد. كم يجب �أن يكون المبلغ في ر�أيك لكي تقول: 

"مده�ش، �إنها هدية كبيرة"؟

كتب كل ع�ض��و المبلغ الذي ي��راه، وقامت ليندا بجم��ع الإجابات وكتبتها 
1( دولار، )000 على لوحة بي�ض��اء. كانت المبالغ على النحو التالي: )000

1( دولار، )500( دولار، )500( دولار، )500( دولار، )500( دولار و 
20( دولار. وعندما و�صلت �إلى المبلغ الأخير، نظرت  )100( دولار و)000

ليندا �إلى الرجل المعروف بالتمرد وحبه لمعار�ضة الآخرين و�س�ألته قائلة:

"هل هذا لك يا جون؟".

�ضحك الجميع وقال جون: "ح�سنا، ع�شرون �ألف دولار �سيكون كبيرا، �أما 
البقية فهي مجرد بقايا قليلة الأهمية ". �ض��حكت ليندا وقالت: "�أعتقد �أنه لهذا 
 )20 الغر�ض، �س�أدخل تعديلًا ب�سيطاً"، وقامت بمحو ال�صفر الأخير من )000
دولار، فانخف�ض �إلى )2000( دولار: "هذا �س��يجعل ح�ساب المتو�سط �أ�سهل 
قليلًا، و�س��يظل مبلغك هو الأعلى يا "جون". ثم قامت بجمع المبالغ وق�سمت 
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الناتج على ثمانية لا�ستخراج المتو�سط الذي قامت بكتابته على اللوحة: 

762( دولارًا. 50(

"بالنظر �إلى هذا، في المتو�سط كنتم تعتقدون �أن مبلغ 762.50 دولاراً كان 
كب�رًيا. ولكن بما �أن ن�ص��ف عددكم ي��رى �أن )500( دولار ه��ي منحة تبرع 
ا. لذلك يجب �أن نح�صل  كبيرة، ف�أعتقد �أننا يجب �أن نح�س��ب هذا الرقم �أي�ضً

على منحة تبرع لا تقل عن )500( دولار لتكون منحة "كبيرة".

ثم توقفت ليندا قليلًا لخلق م�ؤثر درامي للموقف ولجمع �أفكارها.

"ح�س��نا، �أنا �أوافق، )500( دولار �س��تكون منحة تبرع كبيرة. في الواقع، 
�س��تكون �أكبر م��ن �أي منحة تلقيناها في العام الما�ض��ي. ولهذا ال�س��بب �أردت 
�إف��ادة الجميع ب�أين نق��ف اليوم. في الواقع، بلغ �أكبر تبرع تلقيناه العام الما�ض��ي 
)250( دولارًا، وح�صلنا على اثنين فقط بهذه القيمة. نحن بحاجة �إلى تحديد 

الأ�شخا�ص الذين يمكنهم يومًا ما �إعطاءنا )500( دولار ".

فكرت ليندا في الم�ستقبل وخططت لاثنتين من حالات الطوارئ المختلفة.

لم تكن تعرف ماذا يكتب الأ�شخا�ص: هل �سيكتب الجميع )100( دولار؟ 
هل �سيكتب الجميع )1000( دولار؟ لقد خططت بناءً على ردود فعل مختلفة 
ا �أن "جون" قد  اعتمادا على كيفية �س�ري الأمور في نظرها، وكانت تعرف �أي�ضً
لا يتعاون ب�ص��ورة طيبة. لذلك قررت �أنه �إذا حدث ذلك، ف�س��وف تحاول �إن 

تبقي الأمر خفيفًا ومرحاً.

"الآن، ربما لم يكن لدينا الكثير من المنح الكبيرة، لكن لدينا الكثير من المنح 
��ا. في العام الما�ض��ي، دفع 235 �شخ�ص��ا مبلغ  ال�ص��غيرة، وه��ذا �أمر جيد �أي�ضً
)20( دولاراً بين المق�ص��ورة والمزاد. �إن وجود ه�ؤلاء المانحين ال�صغار يعطيني 
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الكثير من الأمل في �أن نتمكن من جعل بع�ض��هم من المانحين الكبار في وقت 
لاحق. بالإ�ض��افة �إلى كل ذلك فقد تلقين��ا مبلغ )2.000( دولارا نقدًا، وهذا 

يعني �أنه لا يمكنني تحديد هوية من تبرع بها.

"في المجموع، تم التبرع لنا بمبلغ )9.000( دولار في العام الما�ض��ي. هل 
لديك��م �أي �أ�س��ئلة �أم �أنتقل �إلى خطتي حول كيفية زيادة ه��ذا المبلغ على مدى 

فترة لااثني ع�شر �شهراً القادمة؟"    

لاحظ �ش��يئين هن��ا: لم تطلب ليندا �أف��كارًا لزيادة التبرع��ات. وربما تعلم �أن 
المجال�س تحب تقديم الأفكار، لكن اجتماع مجل�س الإدارة لي�س بالمكان المنا�سب 
لط��رح الأفكار لجمع التبرع��ات.. هكذا ينتهي بك الأم��ر ببيع المخبوزات �أو 

تنظيم مزاد مرهق.

لاحظ �أي�ض��ا �أنها علقت خطتها �أمامهم – لي�س فقط لإبقاء الأ�سئلة محدودة، 
ولكن �أي�ض��ا للت�أكيد على �أنها ت�ستطيع ال�س��يطرة على الو�ضع، مما ي�ساعد على 

تجنب الع�صف الذهني بقدر الإمكان.

ومع �أ�س��ئلة قليلة من مجل���س الإدارة – �أجابت ليندا عل��ى معظمها بالقول: 
"�س��وف �آتي �إلى ذلك في غ�ض��ون ثانية" - كانت ليندا م�ستعدة للم�ضي قدمًا 

في الحديث.

"�أعتق��د �أننا بحاجة �إلى هدفين رئي�س��يين. الأول هو زي��ادة عدد التبرعات 
ال�ص��غيرة التي نح�ص��ل عليها: نري��د معرفة و�س��ائل لجمع المزيد من الأ�س��ماء 
والعناوين في المق�ص��ورة. في الواقع، �أعتق��د �أننا بحاجة �إلى النظر عن كثب �إلى 
كيفية جمع المزيد التبرعات هناك ب�ش��كل عام. في اجتماع ال�ش��هر المقبل، �أود 

التركيز على ذلك وتقديم بع�ض التو�صيات".

"كم��ا �أعتق��د �أن الوقت قد ح��ان لإقامة حملة �س��نوية لطل��ب التبرع من 



35

الجماه�ري. لدينا الكثير من الأ�س��ماء والعناوين للأ�ش��خا�ص الذين دعمونا في 
الما�ض��ي. نحن نعرف �أنه��م يحبوننا، لذا �أعتقد �أنه يجب �أن نخطط لإر�س��ال 

خطاب لهم قبل نهاية العام نطلب فيه دعمهم".

ه��ذا �س��يكون الأول للجمعية التاريخي��ة. حتى لو كانت م�ؤ�س�س��تك لديها 
�ص��ندوق �س��نوي منتظم من قب��ل، فالجزء التالي م��ن اقتراح لين��دا ربما لا يزال 

جديداً.

"وهنا �أحتاج �إلى م�ساعدة مجل�س الإدارة. �أنا حقا �أريد �أن �أفعل هذا ب�شكل 
�ص��حيح وجي��د، كما �أري��د �أن ت�ش��عر الجهات المانح��ة بالتقدي��ر. �أرغب في 
�أن يت�ص��ل �أحد �أع�ض��اء مجل���س الإدارة بكل متبرع يعطي �أك�رث من 50 دولارا 
وي�ش��كرهم على تبرعهم. وبذلك، يت�ص��ل كل ع�ض��و بمانحين اثن�ني �أو ثلاثة 
وي�شكرهم على عطائهم. �أعتقد �أن مكالمة هاتفية من �أحد �أع�ضاء مجل�س الإدارة 
من �ش���أنها �أن تجعل المتبرع ي�ش��عر ب�أنه قد قام ب�ش��يء مميز، حتى لو كانت مجرد 

ر�سالة �صوتية منك ".

بالن�س��بة للمجتمع التاريخي، ف�إن لاات�ص��ال بالمتبرعين عند م�س��توى )50( 
دولارا �أمر منطقي، نظرًا لوجود عدد قليل جدًا عند م�ستوى )50( دولارًا �أو 
�أكثر. وقد يكون الحد الأق�ص��ى للتبرعات في م�ؤ�س�ستك عند م�ستوى )100( 
دولار �أو )250( دولارًا. ت�أك��د من �أن كل ع�ض��و في مجل�س الإدارة لن يكون 

م�سئولا عن التحدث �إلى �أكثر من 3 �أو 4 �أ�شخا�ص.

هذا التزام ب�س��يط بالن�سبة لأع�ض��اء مجل�س الإدارة ولن يرف�ضوه. كما �إنهم لا 
يطلبون مالًا، بل ي�شكرون المتبرع، وهذا �أ�سهل بكثير.

بد�أ مجل�س ليندا متحم�سًا للفكرة حقًا. الآن �أ�صبح الوقت منا�سبا للانتقال �إلى 
المرحلة التالية: تبرع المجل�س.
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الخطوة 4: الطلب بدون طلب
�أخذت ليندا نف�سا عميقاً ووا�صلت الحديث.

��ا ما على التبرع،  "الآن، �أعتقد �أنه �إذا كنت تحمل الهاتف لت�ش��كر �شخ�صً
فيجب �أن تكون �أنت �أي�ض��ا متبرعاً." �ض��حكت لين��دا قليلا للحفاظ على جو 
الم��زاح: "�أود �أن �أ�ش�ري في الخط��اب �إلى �أن 100٪ من �أع�ض��اء مجل�س الإدارة 
والموظفين ي�شاركون في التبرعات. لا �أريد �أي �شيكات منكم الليلة، بل �أرغب 
بمنح الجميع الفر�ص��ة للعودة �إلى المنزل ومناق�شة الأمر مع �أي �شخ�ص تحتاجون 

للحديث �إليه. ويمكننا مناق�شة جزئية التبرعات لاحقا خلال ال�شهر. "

يبدو �أن الجميع يعتقدون �أن الترتيب للتبرع في وقت لاحق �سيكون �أف�ضل.

وا�ص��لت لين��دا حديثها قائل��ة: "�أود حقاً �أن يفكر النا�س في منحة �س��تكون 
كبيرة بالن�سبة لهم. وبالطبع ف�أنا لا �أقول �إنه ينبغي �أن يكون مثل تلك الأرقام – 

و�أ�شارت �إلى نتائج التمرين الذي قامت به من قبل".

"و�إذا �أراد ج��ون الت�ربع بمبلغ )20.000( دولار، ف�أعتقد �أننا �س��نقبلها". 
�ضحك الجميع.

" �أما عن نف�سي، ف�إن الطريقة الوحيدة التي �س�أتمكن بها من تقديم تبرع هي 
الأق�س��اط ال�ش��هرية. لذلك �آمل �أن تفك��ر في المنحة المتكررة ب�أق�س��اط كخيار 

�أي�ضاً ".

"وعندم��ا نلتق��ي مرة �أخرى ال�ش��هر المقبل، �أود حقً��ا �أن �أكون قادرة على 
تقديم التقاريرمع 100٪ من تبرعات المجل�س والموظفين ".

كان��ت ليندا قلقة خلال هذا الجزء الأخير، لكنها حققته. لقد جعلت الجميع 
على ا�ستعداد ل�س�ؤالهم في وقت لاحق. �إن التطرق للمو�ضوع الآن دون طلب 
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الت�ربع يعن��ي �أن محادثات ليندا مع كل منه��م في المرة القادمة لن تت�ض��من �أي 
ا �إلى التفكير في "المنحة الكبيرة"، وهي تعتقد �أنه ربما  مفاج�أة. لقد دفعتهم �أي�ضً
من غير المرجح �أن تح�ص��ل عل��ى )500( دولار. ربما يتبرع اثنان بمبلغ )250( 
دولارًا لكل منهما، ولكن ما كانت ت�أمل الح�صول عليه حقًا هو )100( دولار 

على الأقل من كل فرد.

ا كمتبرعة. تمامًا كما جادلت ب�أن �أع�ضاء مجل�س  لقد قدمت ليندا نف�س��ها �أي�ضً
ا. لقد �أدركت  الإدارة الذين ي�ش��كرون المانحين يجب �أن يكونوا متبرعين �أي�ضً
��ا. معذرة، ولكنها  �أنها �ستح�ص��ل على نفوذ �أكبر لاحقًا �إذا كانت متبرعة �أي�ضً
الحقيقة. يجب �أن تكون م�س��تعدًا لإعادة ما لا يقل عن 10 دولارات �أمريكية 
�ش��هرياً �إلى المنظم��ة غير الربحية. ح��اول لااقتراب مما تعتقد �أن غالبية �أع�ض��اء 

مجل�س الإدارة �سيدفعونه.

خيار آخر: تحديد الهدف
�إذا كان لدى الجمعية التاريخية �س��جلا �أكثر ر�سوخًا لتبرعات مجل�س الإدارة، 
كان ب�إم��كان ليندا انته��از هذه الفر�ص��ة لتحديد هدف للمجل���س. )عادة ما 
تحت��اج �إلى تبرع منتظم م��ن المجل�س حتى تتمكن من ا�س��تخدام هذه الطريقة، 
لأنك بحاجة �إلى البيانات ال�س��ابقة لم�س��اعدتك في تحديد الهدف. حاول ربط 
ما �س��يعطيه ت�س��عة من �أع�ض��اء مجل�س الإدارة ككل - بدون �أي بيانات - ومن 

المحتمل �أن تتجاوز الهدف �أو تتخلف عنه(.

�إن طلب هدف تراكمي له عدة فوائد: فهو ي�ضع هدفًا لمجل�س الإدارة بحيث 
ي�ش��عر بالر�ض��ا عند تحقيقه، كما �أنه لا يفتر�ض �أن يكون الجميع مت�س��اويين في 
التبرع، فقد يدفع �أحد �أع�ضاء المجل�س ن�صف الإجمالي. و�إذا كان لديك �أع�ضاء 
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مجل�س �إدارة ب�إمكانات مختلفة، ف�إن هذا �س��يحقق لمجل�س الإدارة ب�أكمله �شعوراً 
بالر�ضا عن الهدف التراكمي.

هن��اك بع�ض الم���آزق عند تحديد الأه��داف. فالهدف الكبير قد ي�س��بب قلق 
�أع�ضاء مجل�س الإدارة، خا�صةً �إذا كان ذلك موجها من المدير التنفيذي. ولعلاج 
لذل��ك، ربما ينبغ��ي �أن يكون رئي�س مجل���س الإدارة هو المق��رر في لااجتماع، 

وي�صف كيف تم التو�صل �إلى ذلك الهدف.

��ا، لجعل اله��دف الكبير �أقل �إثارة للقلق، يج��ب �أن يكون رئي�س مجل�س  �أي�ضً
الإدارة قد تعهد بالفعل بتبرع، كما يجب �أن يقوم اثنان بالطلب من �أكبر جهة 
مانحة متبرعة في المجل�س �أن تتعهد بتقديم منحة تبرع )با�ستخدام مهارات منح 
التبرع الرئي�س��ية والتي نوق�ش��ت في الف�ص��ل 5(. وهذا يعني �أنه عندما تقول: 
"هدفنا هو )2.000( دولار" ف�أنت لن تخيف �أي �شخ�ص لأنك �سوف تتابع 

الأمر، و�أن هناك بالفعل )700( دولار في الطريق.

والآن ... الطلب
غ��ادرت ليندا اجتماع مجل�س الإدارة ب�ش��عور جيد. وقال اثنان من �أع�ض��اء 
مجل���س الإدارة ب�أنهم �أعجبوا بالمعلومات التي جمعتها، و�أعطاها �أحد �أع�ض��اء 
المجل�س �ش��يكاً قبلته دون �أن تنظر �إلى المبلغ، لكنها قالت: "هل من الممكن �أن 
نلتقي لتناول القهوة؟ �أود �أن �أتمرن بع�ض ال�ش��يء قبل �أن �أكمل مع بقية �أع�ض��اء 
مجل�س الإدارة." فوافق ع�ض��و مجل�س الإدارة، عل��ى الرغم من �أن ليندا �أدركت 
�أنه ربما منحها ال�ش��يك وه��و يحاول الخروج من الم��كان. بذلك حان الوقت 

للو�صول �إلى الطلب الفعلي.
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الخطوة 1: تحديد موعد مع رئيس مجلس الإدارة
ات�ص��لت ليندا برئي�س مجل�س الإدارة في �ص��باح اليوم التالي. لقد عاملته مثل 

الأ�شخا�ص المقربين.

"�إنه��ا �أكثر من مجرد ر�س��الة ت�ربع �أو منح خا�ص��ة التي تدفعن��ي �إلى زيادة 
العط��اء،" قالت ليندا. "هناك �إمكانية لرفع قيمة التبرع، والمجل�س مهتم للغاية، 
وقد ي�ؤدي البدء بهم �إلى �إيجاد فكرة جيدة عن كيفية فعل ذلك مع �أي �شخ�ص 

�آخر. "

وافق رئي�س المجل�س.

"ه��ل تعتق��د �أننا يمكن �أن نجل���س في وقت لاحق من هذا الأ�س��بوع �أو في 
�أوائل الأ�س��بوع الق��ادم؟ �أود منك �أن تكون �أول من اجتم��ع معه حتى �أتمكن 

من التدرب قليلًا قبل �أن اتجه �إلى بقية �أع�ضاء مجل�س الإدارة. "

ح�صلت ليندا على موعد للاجتماع.

�أحبت ليندا طريقة "ممار�سة التدريب". عرفت �أنها لا ت�ستطيع �أن تقوم بعملها 
�إلا من خلال مجل�س الإدارة، لكنها توقعت �أنه قد ي�س��هل الأمر عليها وعليهم، 
وذلك بعمل مناق�ش��ات قبل لااجتماعات. بالن�س��بة لها، لقد فكرت في الأمر 
على �أنه فر�ص��ة للتدريب. �ش��عر �أع�ض��اء مجل�س الإدارة �أنهم كانوا ي�ساعدونها 
وي�س��اعدون المنظمة كذلك. وفي النهاية، ف�إنها لا تزال تتطلع للح�ص��ول على 

تبرع.

كان��ت محاولة تعرف �أنه��ا لن تنجح �إلا مع �أع�ض��اء معين�ني. ولكن البع�ض 
منهم، مثل "جون" المتمرد، �ش��عرت �أنها �س��تكون طريقة �صعبة لكنها �أح�ست 

ب�أن الأمر �أ�سهل مع الباقي منهم.
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�أدرك��ت �أن المفتاح هو �أن نكون �ص��ادقين ب�ص��ورة �إيجابية. بالن�س��بة لليندا 
هذا يعني �أنها يجب �أن تقوم بالتدريب. ولكن بالن�س��بة ل�ش��خ�ص معتاد دائما 
على طلب التبرع، ربما يعني �شيئا �آخر. لكن يجب �أن نبقى �صادقين ومتفائلين 
ونعام��ل �أع�ض��اء مجل���س الإدارة عل��ى �أنه��م مث��ل المانحين المتبرع�ني، ولي�س 
ك�أ�ش��خا�ص ملزمين بالتبرع – مما جعل المجل�س ي�ش��عر بالراح��ة والقبول لأمر 

التبرع والعطاء.

الخطوة 2: إعداد حساب تجاري
لق��د علمت ليندا مدى �ص��عوبة �إدارة م��زاد بدون قبول بطاق��ات لاائتمان، 
وفك��رت في ع��ادات الإنفاق الخا�ص��ة بها و�أدرك��ت �أنها لم تعت��د على كتابة 

ال�شيكات و�أنها ت�ستخدم بطاقات لاائتمان.

تعلم ليندا �أن هناك الكثير من ال�شركات التي يمكنها �إن�ش��اء ح�س��اب، لكنها 
�أرادت توفير الوقت، فذهبت �إلى البنك الخا�ص بالجمعية التاريخية وتمكنت من 

�أن تن�شئ ح�ساباً تجارياً �سريعا.

كم��ا ع�رثت ليندا عل��ى تطبي��ق في هاتفها الذكي ي�س��مح له��ا بالتعامل مع 
بطاق��ات لاائتم��ان مبا��رشة. وكانت هناك العدي��د من الخي��ارات، فاختارت 
"�س��كوير" )squareup.Com(، مما �سمح لها بت�ش��غيل البطاقات مبا�شرة 

على هاتفها.

الخطوة 3: السؤال الأول
جل�س��ت لين��دا في المقهى للقاء رئي���س مجل�س الإدارة. كان ق��د اقترح عليها 
تناول وجبة الغداء، لكنها لم ترغب في وجبة كبيرة )ومكلفة(، لذلك حددت 
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اجتماع القهوة المقرر في منت�ص��ف ال�ص��باح.  كانت را�ض��ية �أي�ضا بمقابلته في 
مكتبه. وفي كلتا الحالتين، �أرادت �أن تخبره �أنها كانت تبذل مجهودًا لمقابلته ولم 

تطلب منه الح�ضور �إليها.

وبع��د حديث ق�ص�ري، بد�أت ليندا الحوار: "كلما فك��رت في الأمر �أكثر بعد 
لااجتماع، �أحببت �أكثر فكرة الح�صول على منح التبرعات المتكررة من مجل�س 
الإدارة، حيث �أن ذلك ي�س��اعد في كثير من الق�ض��ايا: �سيكون الدخل النقدي 
لدينا �أكثر ا�ستقرارا؛ وي�سمح لأع�ضاء مج�س الإدارة بالدفع على مدار العام حتى 

لا ي�ضر الدفع بدخلهم؛ ولن ن�ضطر �إلى ملاحقتهم للتبرع.

مقاب��ل  المتك��ررة  التبرع��ات   :3 للخط��وة  فاص��ل 
التعهدات

التعه��د هو التزام من جه��ة مانحة متبرعة لمنحك المال في الم�س��تقبل. معظم 
المنظم��ات غير الربحي��ة الكبيرة تتعامل بالتعه��د ولاالتزام الذي يعتبر منا�س��با 
للمنظم��ات غ�ري الربحي��ة الكب�رية ولكنه ربم��ا يكون غير منا�س��ب لم�ؤ�س�س��ة 

�صغيرة.

غالبً��ا م��ا يجب تذكير الجهة المانح��ة التي تعهدت بمبل��غ 500 دولارا بهذا 
التعه��د. المنظمات غير الربحية عادةً ما تفعل هذا عن طريق الفواتير بحيث لا 
يتم مطالبة المتبرع عن طريق الهاتف. وبما �أن ك�ش��ف الفواتير مكلف، و�أحيانًا 
لا يهتم المانح بالح�صول عليه، فهذا يعني �أن المنظمات غير الربحية قد لا تح�صل 

على التبرع )�أو جزء منه(.

المن��ح المتكررة هي تعهدات في الأ�س��ا�س، حيث يلت��زم المانح المتبرع بتقديم 
مبلغ معين من المال، لكنه يوفر لك �أي�ض��ا و�س��يلة للح�صول على التبرع - مثل 
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رقم بطاقة لاائتمان.

)لاح��ظ �أن كل م��ن التعهدات والمن��ح المتكررة ت�س��مح للمانحين المتبرعين 
بتقديم �أكثر مما �س��يكونوا قادرين على تقديمه �إذا ا�ض��طروا �إلى كتابة �شيك على 

الفور(.

�إن الفائدة الكبيرة من المنح المتكررة هي �أنها ت�س��مح للم�ؤ�س�سة غير الربحية 
بت�ش��غيل بطاقة لاائتمان مرة واحدة في ال�شهر دون مطاردة المتبرعين المانحين. 
كم��ا �أنها �س��هلة التجديد لأنهم لا يطلبون من المانحين فعل �أي �ش��يء �س��وى 
ا،  الموافقة على ا�س��تمرارهم. ومع ذلك، ف�إن المنح المتكررة لي�س��ت مثالية �أي�ضً
فمنح��ة )120( دولاراً �ش��هرياً تعن��ي الدف��ع 12 مرة في العام على ح�س��اب 
العمي��ل، بتكلف��ة �أعلى من دفع تل��ك المنحة مرة واحدة �أو حت��ى �أربع مرات، 
نظرًا لأن ح�سابات العملاء غالبًا ما يكون عليها ر�سم �صغير لكل معاملة. كما 
يمكن �إلغا�ؤه��ا من قبل المتبرع مثل التعهدات والأق�س��اط، �أو �أن يتجاوز المانح 
الحد الأق�صى للبطاقة �أو ي�ضطر �إلى تبديل البطاقة ب�سبب ال�سرقة. وبالتالي يكون 

عليك المتابعة والح�صول على المعلومات من جديد مرة �أخرى. 

لذا فما زلت �أف�ضل المنح المتكررة للمنظمات غير الربحية ال�صغيرة. فالح�صول 
عل��ى رقم البطاقة يكون �أكثر ت�أكيدا من التعهد. هذا بالإ�ض��افة �إلى �أن الم�ؤ�س�س��ة 
غير الربحية تقوم با�س��تخدام جدول بيانات )Excel( �أو قاعدة بيانات الجهات 

المانحة، �أو �سيكون من ال�صعب تتبع التعهدات بدقة.

العودة إلى الخطوة 3: الطلب الأول
اتف��ق رئي���س مجل�س الإدارة م��ع ليندا حول المن��ح المتكررة. وا�ص��لت ليندا 
حديثه��ا قائلة: "�إن ما �آمله حقًا م��ع مجل�س الإدارة هو تحديد موعد اجتماعات 
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ق�ص�رية مثل هذه في ال�ش��هر المقبل، وجعل الجميع يعطي )10( دولارات �إلى 
)20( دولاراً كل �شهر. هل تعتقد �أننا ن�ستطيع تحقيق هذا الهدف؟" 

كانت ليندا لا تزال تتعامل مع رئي�س مجل�س �إدارتها مثل �أحد المقربين، وهذا 
�أمر جيد لأنها �سوف تحتاج �إلى الكثير من الدعم منه لاحقًا. 

قال: "لا �أعرف ما �إذا كان ب�إمكاننا الح�صول عليها من الجميع، لكنني �أعتقد 
�أننا ن�س��تطيع الح�ص��ول على معظمها تقريبا منهم. �إنه في الواقع قريب مما كنت 

�أفكر فيه ". قال رئي�س مجل�س الإدارة �إنه يود تقديم )20( دولاراً �شهرياً.

كانت ليندا ت�ش��عر بالن�شوة. لقد �أخذت ا�ستمارة التبرع المت�ضمنة خانة لرقم 
بطاقة لاائتمان وتاريخ انتهاء ال�ص�الحية. "�أريدك �أن تعرف �أن لدي خزينة في 
المكتب لا �أحد ي�ستطيع الو�صول �إليها �إلا �أنا و�أمين ال�صندوق ولن ي�ستطيع �أحد 

غيرنا الو�صول لتلك الأرقام ". 

�أ�ش��ار رئي�س مجل�س الإدارة لليندا �أنه لا يعرف ما �إذا كانت الجمعية التاريخية 
يمك��ن �أن تتعامل ببطاقات لاائتمان. قالت له بكل فخر: "لقد قمت �أنا ب�إعداد 

ذلك".

وبينم��ا كان يقوم بتعبئة لاا�س��تمارة، قالت ليندا: "�أتفق مع��ك في �أننا قد لا 
ن�س��تطيع الو�صول مع كل ع�ض��و في مجل�س الإدارة لما نريده، ولكن �سي�ساعدني 
كثيراً �إذا �س��مح وقتك الليلة �أو غدًا بالات�ص��ال بالجميع - خا�صة �سوزان حيث 
�أنها لم تح�ضر الجل�س��ة. فمجرد مكالمة �سريعة لت�ش��عرهم ب�أن هذا �أمر مهم حقًا، 
وللت�أكيد على المنح المتكررة وتذكيرهم ب�أني �س��وف �آتي لر�ؤيتهم في الأ�س��ابيع 

القليلة المقبلة".

"يمكنني �أن �أفعل ذلك". �أجابها، ثم قال."هل يجب �أن �أذكر �أرقاماً �أو �أي 
�شيء �آخر؟"
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"�إذا طلبوا ذلك، فيمكنك التلميح فقط، ولكنك ل�ست ملزماً. �أود �أن تفكر 
في ح�ضور اجتماعي القهوة لااثنين �إذا كان لديك الوقت. "

"�أي اجتماعين؟"

فذكرت له "جون"، ع�ضو مجل�سها المتمرد، وع�ضو مجل�س الإدارة الذي تبرع 
ب )250( دولاراً العام الما�ضي، فوافق رئي�س مجل�س الإدارة.

��ا لتناول  وبحل��ول الوقت الذي قابلت فيه ع�ض��و مجل�س الإدارة التالي، �أي�ضً
القهوة، �ش��عرت بالمزيد من الثقة هذه المرة، فف�ضلت ا�س��تخدام "نحن" قائلة: 
"نحن ن�أمل في الح�صول على )20( دولارا �شهريا كمنحة متكررة من �أع�ضاء 
مجل�س الإدارة. ثم �أ�ض��افت: "هل تعتقد �أنك ق��ادر على التبرع في حدود هذا 

المبلغ؟ "

احتفظت ليندا بهذا ال�س��طر في �أول اجتماعين لأع�ض��اء مجل�س الإدارة لأنها 
كان��ت متوت��رة للغاية. لقد اتبع��ت �أ�سا�س��يات عملية ال�س���ؤال وفق الخطوات 

التالية:

1- ذهبت �إلى لااجتماع وا�ض��عة في لااعتبار مبلغاً محدداً )الحد الأق�ص��ى لما 
اعتقدت �أنه يمكن لع�ضو مجل�س الإدارة القيام به(.

2- طلبت ذلك ب�أدب وثقة.

3- ثم كان الجزء الأ�صعب �أمامها: البقاء �صامتة.

بعد طلب المنحة، يجب �أن تكون م�ستعدًا لأحد �أكثر �أنواع ال�صمت �إزعاجاً 
)�سيزول هذا ال�ش��عور مع التدريب(. لي�س من مهام عملك ك�سر ال�صمت، بل 
دع المتبرع يفعل ذلك عندما ي�س��تجيب. وتذكر �أن �أي �ش��يء تقوله بعد تقديم 

الطلب �سي�ؤثر على حجم المنحة التي �ستح�صل عليها.
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ملاحظة حول تحديد الأرقام
من المهم الإ�ش��ارة هنا �إلى �أن تحديد مبلغ محدد يمكن �أن ي�ص��عّب الأمر لأنك 
بذلك ت�س��لط ال�ض��وء على المانح. ويمكن لل�ش��خ�ص �أن يوافق على المبلغ الذي 

حددته، �أو يقترح رقماً �أقل ، �أو يرف�ض التبرع ب�أي مبلغ. 

يمك��ن �أن يك��ون طلب مبلغ مع�ني �أمرًا مخيفًا، لكن فك��ر في كل ما �أدى �إلى 
تحديد هذا المبلغ من وجهة نظر ع�ضو مجل�س الإدارة:

 عر�ض تقديمي في المجل�س حول �أهمية التبرع والمنح والإ�شارة �إلى �أنه �سيتم 
طلب التبرع من الأع�ضاء.

 مكالمة هاتفية من رئي�س مجل�س الإدارة لإعلامهم ب�أهمية التبرع.

 مكالمة هاتفية من المدير التنفيذي لتحديد موعد لااجتماع.

 اجتماع �شخ�صي في مكان منا�سب لع�ضو مجل�س الإدارة.

�إنها لم�سات كثيرة على منحة بهذا الحجم تجعل قول "لا" �صعباً – وهي تجعل 
المتبرع ي�شعر ب�أهميته والحاجة له، فيكون ذلك دافعا له للعطاء.

ولكن��ك لا يمكنك القيام بذلك مقاب��ل كل تبرع بقيمة )240( دولارًا تريد 
الح�صول عليها. ولكن بالن�سبة لمجل�س �إدارة غير معتاد على التبرع بانتظام، ف�إن 
و�ض��ع الكثير من اللم�سات ال�شخ�صية على التبرعات المطلوبة يمكن �أن يحدث 
التغي�ري الثقافي ال��ذي تبحث عن��ه. )�إذا لم يكن الأمر وا�ض��حًا بعد، فهذا هو 
الوقت المنا�س��ب لذكر �أن الأرقام المحددة في هذا الف�ص��ل �سوف تختلف تبعا 
لمنظمتك غير الربحية. فتبرع قيمته )240( دولاراً �أو )500( دولاراً يمكن �أن 
يكون كبيرا للجمعية التاريخية، ولكنه قد لا يزيد عن مبلغ �ضئيل لمنظمتك غير 

الربحية. فالأرقام لي�ست بنف�س �أهمية عملية التبرع نف�سها(. 
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��ا ملاحظة �أنه بغ�ض النظ��ر عن ما قاله المان��ح بعد طلب ليندا  وم��ن المهم �أي�ضً
للتبرع، فقد ت�صرفت كما لو كانت قد ح�ص��لت على �أف�ضل تبرع ح�صلت عليه، 
ولم تكن هناك �أي م�ساومة في الح�صول عليه، وك�أن المبلغ الذي حدده المانح هو 

كل ما تبحث عنه، حتى لو كان ن�صف ما توقعته �أو �أقل.

وفي النهاي��ة التق��ت ليندا بجميع �أع�ض��اء مجل���س الإدارة الت�س��عة على مدار 
�ش��هر. وكان الوق��ت الذي ا�س��تثمرته عبارة ع��ن ثلاث �إلى �أربع �س��اعات من 
�إدخ��ال �أو تحليل البيانات؛ و�س��اعتين من التفكير والتح�ض�ري للعر�ض التقديمي 
؛ ث��م �س��اعة واحدة لكل تبرع  )مع ح�س��اب الوقت ال��ذي كان محددا لتنظيم 
جدول لااجتماع والوقت الذي تم فيه لااجتماع بالفعل(  ب�إجمالي 15 �س��اعة 
من العمل، وح�ص��لت من ذلك على ثلاث منح بقيمة )20( دولارًا / �ش��هرياً 
للمنح��ة الواح��دة، و�أربع من��ح بقيم��ة )10( دولارات / �ش��هرياً لكل منها، 
و�ش��يكاً واح��داً تم تحريره فوراً يبل��غ )250( دولارًا )من نف���س المتبرع الذي 
تبرع بمبلغ )250( دولارًا في العام ال�سابق(، وتبرعاً بلغ )50( دولارًا من �أحد 
�أع�ضاء مجل�س الإدارة الذي اعتذر لعدم مقدرته على دفع المزيد، ليكون �إجمالي 

التبرعات )1.500( دولاراً.

ومن الموظفين، فقد التزمت لندا �شخ�صيًا بتقديم تبرع بقيمة )10( دولارات 
�شهرياً، وح�ص��لت على منحتين في نف�س الوقت بقيمة )50( دولارًا من اثنين 
من موظفيها، مما رفع المبلغ الإجمالي �إلى )1720( دولاراً. وقد ا�ستغرق ذلك 
�س��اعة �أخرى. )قد يكون لاات�ص��ال المبا�شر م��ع الموظفين للت�ربع مقلقاً بع�ض 
ا. لذا �أو�صي ب�إجراء مناق�شة مماثلة حول �أهمية 100٪ كما  ال�ش��يء للمدير �أي�ضً
ح��دث في اجتماع مجل�س الإدارة، ربما مع وجود رئي�س مجل�س الإدارة و�إعطاء 
الموظفين نموذجًا لملئه و�إعادته لاحقًا بدلًا من لاالتزام �أمام رئي�س��هم في الحال، 

والذي يمكن �أن يكون محرجا(.
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 وكما نلاحظ، فقد عملت ليندا 15 �إلى 16 �س��اعة، وو�ص��لت بمبلغ التبرع 
�إلى 1720 دولارًا، وهذا �أكثر من )100( دولار في ال�ساعة. في العام ال�سابق 
بل��غ �إجمالي التبرعات الفردي��ة )9000( دولار. وب�أقل من )20( �س��اعة من 
العم��ل، كانت لين��دا تقترب من �إحراز زيادة في التبرعات بن�س��بة 19 ٪ علماً 

ب�أنها قد دعت )12( �شخ�صاً فقط.

له��ذه  التف�ص��يلية  المعلوم��ات  م��ن  المزي��د  تري��د  كن��ت  �إذا  )تذك�ري، 
http://bit.ly/ )"العملي��ة، لا تن�س��ى دليل��ي "ك��ن هادئ��ا واطل��ب الم��ال
keepcalmandaskformoney هذا الدليل الق�ص�ري يو�ضح كل خطوة 
من عملية طلب المال من الأفراد )هي العملية الأكثر �إثارة للقلق ولكنها �أي�ض��ا 
الأكثر ت�أثيرا في جمع التبرعات( وبتفا�ص��يل �أكثر مم��ا يمكن �أن �أجده في كتاب 
"�صغير". �إذا �أردت تفا�صيل الأمر، قم بزيارة الرابط �أعلاه وا�شترك في الن�شرة 
الإخبارية التي تحتوي على ن�ص��ائح و�أفكار عملية حول المنظمات غير الربحية 

ال�صغيرة(.

الخطوة 4: العائد والمكافأة في الاجتماع القادم
عندما جاءت ليندا �إلى لااجتماع التالي لمجل�س الإدارة، و�ص��لت وهي تحمل 
كعكة كبيرة مكتوب عليها: "كان 100%"، ومعها �أي�ضاً زجاجات من ع�صير 

التفاح الفوار.

وبينم��ا كان الجمي��ع ي�أكلون الكعكة، �أعلنت ليندا مجموع ما تح�ص��لت عليه 
دون الك�ش��ف عن المنحة الفردية لأي �شخ�ص. و�شكرت الجميع على منحهم 
مرة �أخرى. )قبل لااجتماع، كانت ليندا ورئي�س مجل�س الإدارة قد وقعا ر�سائل 
�شكر على بطاقات تم �إر�سالها بالبريد �إلى �أع�ضاء المجل�س، كما كتبت ليندا �أي�ضا 
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مذكرة خا�ص��ة �إلى رئي�س مجل�س الإدارة ت�ش��كره فيها على جميع الأعمال التي 
قام به��ا(. كذلك �أثنت ليندا عل��ى المجل�س لتحقيقه اله��دف، وقامت بدعوة 
رئي�س مجل�س الإدارة للتقدم بال�ش��كر للجميع )كانت قد خططت لهذا معه في 
وقت �س��ابق(، ووعدت ب�أنها �ستقوم با�ستقطاب المزيد من الجهات المانحة قبل 

نهاية العام.

وم��ع �إف�س��اح مجل���س الإدارة للطريق، كانت ليندا م�س��تعدة للم�ض��ي قدمًا 
والتطلع �إلى التعامل مع المجتمع الأو�سع.

حالات خاصة: الأمور لا تكون دائماً سلسة 
كان التن�سيق العام الذي ا�ستخدمته ليندا لاحقا تن�سيقاً ب�سيطاً:

 �أكد على عدم وجود �شك حول الغر�ض من لااجتماع.

 �أب��ذل كل جهد ممكن للذهاب �إلى �أع�ض��اء مجل�س الإدارة بدلًا من جعلهم 
ي�أتون �إليك.

 ق��م ب�إ��ارشك رئي�س المجل�س وم�س��اعدته على لاات�ص��ال كلم��ا كان ذلك 
ممكنًا. 

 عامل ع�ض��و مجل�س الإدارة كمتبرع ذي قيمة عالية، حتى في حالة وجود 
م�ش��كلات �شخ�ص��ية كن��ت تواجهها مع��ه �أو م�ش��كلات لذلك الع�ض��و مع 

الم�ؤ�س�سة.

 اعر�ض هدفاً محدداً. يمكن �أن يكون هدفا "للمجل�س".

 كن هادئا!

 اعترف بكرم كل منحة، بغ�ض النظر عن المبلغ.
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 �أبلغ رئي���س مجل�س الإدارة ب�أف�ض��ل المتبرعين، وب�أكثره��م احتمالًا لإثارة 
التوتر بين �أع�ضاء مجل�س الإدارة.

 �أ�شكر مجل�س الإدارة ككل وب�شكل فردي.

لك��ن هناك �أنواعًا مختلفة من �أع�ض��اء مجل�س الإدارة الذي��ن قد يحتاجون �إلى 
المزيد من الحنكة. فيما يلي بع�ض الأفكار حول كيفية التعامل معهم:

التعامل مع المعترضين
من النا�س من ينحاز لوجهة نظر معاك�سة لما تراه المجموعة، فقط لكي يكون 
مخالفاً. �إنهم يحبون �إثارة المتاعب والم�ش��كلات في �أثناء النقا�شات، ويواجهون 
النف��ور في لااجتماعات من قبل الآخرين. هل بمجل�س �إدارتكم واحد من هذا 

ال�صنف من النا�س؟

�إنه لأمر م�ؤ�سف �أن يكون بمجل�سكم مثله. فهناك فرق بين المعار�ضة ال�صحية 
والمعار�ضة من �أجل جذب لااهتمام.

كي��ف تدفع مثل هذا ال�ش��خ�ص للعطاء والتبرع؟ �س��تحتاج �إلى رئي�س مجل�س 
الإدارة معك لم�ساعدتك في التعامل مع مثله.

�إن احتمال �شرح المعار�ض�ني ل�س��بب عدم م�ش��اركتهم في المنح مثل احتمال 
�شرحهم لرغبتهم في التبرع على م�س��توى )5000( دولار. ولكن لماذا فقدت 
�أن��ت، المدي��ر التنفيذي، ه��ذه الهدية؟ �إنهم يحب��ون �أن يكون �س��لوكهم غير 

متوقع.

تجربت��ي مع "المتمردي��ن" �أنهم يختارون نقطة ما ويلتزم��ون بها مهما كانت 
النتائج. و�أيا كانت الق�ض��ية التي يختارونها فهم يريدون فقط �أر�ض��ية �أخلاقية 



50

لكي يجادلوا من خلالها. لذلك لا تنغم�س كثيًرا في تفا�صيل ق�ضيتهم.

�إذا ق��ام المعتر�ض بالاعترا�ض، ف�إن الكلام الح��ازم يجب �أن يكون من رئي�س 
مجل�س الإدارة. لي�س من مهمة المدير التنفيذي �أن يحا�ضر �أع�ض��اء مجل�س الإدارة 
عن م�س���ؤولياتهم - �إنه دور رئي�س مجل���س الإدارة. اجعل رئي�س مجل�س الإدارة 
يعلم منذ البدء �أنك قلق ب��شأن ع�ضو المجل�س المعتر�ض، و�أن الحديث من خلال 

وجهات النظر المختلفة قد تن��شأ عنه فكرة جيدة.

ملاحظ��ة: لا تقب��ل المن��ح الم�شروطة! كم��ا هو الح��ال في: "�س���أمنح بمجرد 
تغيير موقفك في ...،" �أو: "�س���أمنح �إذا �س��محت لي �أن �أكون مدير الت�س��ويق 
التطوعي. هذا �أ�سلوب �س��يئ للغاية. ف�أع�ضاء مجل�س الإدارة يجب �ألا يحجزوا 

�أموالهم كرهائن للم�ساومة.

فيما يلي بع�ض الحجج الجيدة التي يمكن �أن ي�س��تخدمها رئي�س مجل�س الإدارة 
مع ع�ضو مجل�س الإدارة المتمرد:

"ج��ون، �أن��ا �أحب الكثير مما قلته، �إنه جيد للتفك�ري. �أفهم لاانتقادات التي 
عر�ضتها �أي�ضا. الجمعية التاريخية لي�ست مثالية تماما، �أنا �أوافقك الر�أي. ولكن 
على الرغم من ذلك، ف�إنها ت�س��تحق الح�صول على الدعم من كل �أع�ضاء مجل�س 

الإدارة ويمكننا حل الم�شكلات لاحقًا. �إننا نحتاج �إلى دعم الجميع الآن".

لو ا�ستمر الع�ضو المتمرد في اعترا�ضه...

"ك�أع�ضاء في المجتمع، لي�س لدينا �سوى ثلاثة �أ�شياء للتبرع بها: الوقت، 
والموهب��ة، والمال. لق��د قمت بتقديم وقتك وموهبتك ب�س��خاء في �ش��كل 
من الحكمة والب�ص�رية للجمعية التاريخية. ولكن كونك ع�ضو مجل�س �إدارة 
هذا يعني �أن تعطي الثلاثة - وهذا بالفعل ما يعنيه كونك ع�ض��وًا في مجل�س 

الإدارة ".
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و�إذا كان المتمرد لا يزال م�س��تمرا في اعترا�ضه، ف�إليك رد الفعل التالي الذي 
يوفر �إجابة حازمة ووا�ضحة ولكنها مهذبة:

" ‘ج��ون‘، 100 ٪ م��ن منح مجل�س الإدارة مطلوبة لت�ش��جيع العديد من 
الم�ؤ�س�س��ات التي نري��د طلب المنح منهم. �أن��ا �أفهم �أن لديك بع�ض الأ�س��ئلة 
والتحفظات، ولكن هذه التحفظات قد تعرّ�ض الآلاف �أو ع�اشرت الآلاف 
م��ن الدولارات للخط��ر والتي يمكن �أن تح�ص��ل عليها الم�ؤ�س�س��ة، وهذا �أمر 

مزعج حقًا ".

�إذا لم يكن المعتر�ض متقبلا لتقديم )20( دولاراً على الأقل بعد �سماع ذلك، 
فذلك يعني �أنه قد حان الوقت للتعامل معه ب�صلابة. �إن التبرع للمنظمات غير 
الربحية واجب �أ�سا�سي لأع�ض��اء مجل�س الإدارة. و�إذا كان ع�ضو مجل�س الإدارة 
"المعتر�ض" لا يزال غير راغب في تنفيذه، فحينئذٍ، يجب على الرئي�س المجل�س 
التفكير بجدية في ا�س��تمرارية ذلك الع�ض��و في مجل�س الإدارة. وهذه م�ش��كلة 
كبيرة: �إذا �أهمل �أحد �أع�ضاء مجل�س الإدارة تلك الم�س�ؤولية، هو �أو هي لا ينبغي 

�أن يكون ع�ضوا في المجل�س.

"جون، �أعتقد �أنك ت�ضع م�شاعرك ال�شخ�صية مقابل �أهمية دورك وم�شاركتك 
في الجمعي��ة التاريخية. هذه م�ش��كلة خط�رية وتنتهك واجبك كع�ض��و مجل�س 
الإدارة. �أود من��ك �أن تعيد النظر في �س��بب وجودك في مجل�س الإدارة في المقام 
الأول." في تلك المرحلة، �أن�صح بعدم �أخذ �أي تبرع من جون. هذا نهج مت�شدد 

للغاية.. فالتبرع م�س�ؤولية �أ�سا�سية، ويجب �ألا تكون هناك �أعذار.

من المحتمل �أنك لن ت�ص��ل �إلى الحجج النهائية مع �أي ع�ض��و متمرد. وفي 
اجتماع �ص��غير قليل الزحام من المعتر�ض�ني، �سي�س��تمر المعتر�ض وقد ي�س�ري 

المتمرد مع التيار، ولكن لا تعتمد على ذلك كثيراً.
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تحذير واحد
�أنا م�ؤهل بالفعل للعطاء، ولكن هناك بع�ض المواقف المحددة التي من الممكن 
�أن ي�ستند �إليها ع�ضو مجل�س الإدارة كعذر لعدم التبرع: الفقر واحد منها. وعلى 
الأغلب، ربما لن يكون هناك �ش��خ�ص فقير في مجل�س �إدارتك، ولكن الم�ؤ�س�س��ة 
غير الربحية التي تتعامل مع المجتمع الفقير قد تجد �أنه من المنا�سب �أن يكون بها 
ع�ضوا من ه�ؤلاء ال�سكان يخدم في مجل�س الإدارة، ولكن لي�س مطلوبا من هذا 

ال�شخ�ص �أن يتبرع.

التعامل مع رئيس المجلس الضعيف
بما �أن التعامل مع المعتر�ض�ني يت�ض��من م�ش��اركة رئي�س مجل���س الإدارة الذي 
ينبغي �أن يذهب معك حتى النهاية من �أجلك ومن �أجل م�صلحة الم�ؤ�س�سة، لذا 
ينبغي �ألا يكون �ض��عيفاً، يخاف من الحجج، ويخاف من �أن ينظر �إليه على �أنه 
"ذريعة"، ويخاف من الوقوف بجانب المدير التنفيذي... في هذه الحالة يمكن 

�أن يكون رئي�س مجل�س الإدارة ال�ضعيف هو الموت ذاته.

كلما ح�ص��لت على رئي�س مجل���س �إدارة جديد، ف�أنت بحاجة �إلى بناء علاقة 
عمل جي��دة. خطّط لعق��د اجتماع��ات �أ�س��بوعية �أو كل �أ�س��بوعين بانتظام، 
وتوا�ص��ل معه ع�رب المكالمات الهاتفية ور�س��ائل البريد الإلكتروني، وما �ش��ابه 
ذلك. وفوق كل هذا وذاك ف�أنت تحتاج �أي�ضا �إلى �إن�شاء الثقة المتبادلة. يجب �أن 
تكون قادرًا على الثقة في �أن رئي�س مجل�س الإدارة يمثّل �أف�ض��ل الو�سائل لنجاح 
الم�ؤ�س�س��ة ولك �أي�ضا؛ يجب �أن يكون التوا�صل مع رئي�س مجل�س الإدارة �أف�ضل 
م��ا لديك؛ ويجب �أن يث��ق رئي�س مجل�س الإدارة بتفهم��ك وتفانيك وقدرتك 
ل�صنع القرار، ف�أنتما تمثلان فريقاً. ويجب ت�سوية لااختلاف بخ�صو�صية حتى 
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يكون محدودا بينكما ولي�س �أمام الموظفين و�أع�ضاء مجل�س الإدارة.

ولكن �إذا لم ت�ستطيع ذلك، ولا ت�شعر �أنه ب�إمكانك بناء هذا النوع من العلاقة 
بنجاح، ف�أنت تحتاج �إلى النظر في خيارات �أخرى.

اب��د�أ بالخطوات التي تم تو�ض��يحها �أعلاه. و�إذا واجهت اعترا�ض��ا من رئي�س 
المجل�س على التبرع ال�شخ�ص��ي، �أو لاات�ص��ال بع�ض��و من �أع�ض��اء مجل�س الإدارة 
الآخرين، �أو ح�ض��ور المزيد من لااجتماعات الأخرى، ف�أنت �س��وف تحتاج �إلى 
الدع��م. �أقترح �أنه مع �أهمية جمع التبرعات، يمكن �أن يكون هناك ع�ض��و مجل�س 

�إدارة �آخر من الداعمين لهذه العملية والمتحم�سين لها والمهتمين بالتبرع. 

لا تقترح تكوين لجنة لجمع التبرعات! تذكر �أننا نحاول منعك من �أن ت�ض��يع 
وقتك.  لكن الم�س��اعد– �أي ال�ش��خ�ص ال��ذي تعتقد �أن لدي��ه الوقت والرغبة 
لم�س��اعدتك في جم��ع الأم��وال – ف�أم��ره مختلف تمام��اً. في الأ�س��ا�س �أنه مجرد 
ا�س��تبدال رئي�س مجل���س الإدارة ب�ش��خ�ص لديه الرغبة الحقيقي��ة للعمل واتخاذ 
موقف. هذا ال�شخ�ص لا يحتاج �إلى م�سمى وظيفي، وفي الواقع، فقد ي�ساعدك 
ذلك عند عر�ض��ه عل��ى رئي�س مجل�س الإدارة كـ "م�ش��جع" لمقترحاتك. وتبدو 

الكلمة غام�ضة، ولي�ست ذات �أهمية تذكر، وم�ؤقتة.

ذلك الم�ساعد ينبغي �أن يكون رئي�ساً لمجل�س �إدارتك التالي. فبعد لاانتهاء من 
�أن�ش��طة جمع التبرعات بنجاح، ا�صطحب هذا ال�ش��خ�ص للاحتفال وترويج 

الفكرة.

�أم��ا �إذا كنت لا تعتق��د �أنه يمكنك العثور على �ش��خ�ص �آخر ليك��ون بطلًا لمنح 
المجل���س، �أو �إذا لم يكن رئي�س مجل���س الإدارة مقتنعاً، ف�أنت بحاجة �إلى �أن تتعامل 

بقوة �أكبر معه لترى ما �إذا كان �سي�ستجيب.

"�أن��ا قلق لأنه بدون القدرة على �إط�الق حملة ناجحة لجمع التبرعات هذا 



54

العام فقد يحدث تخفي�ض للبرامج وقد �أ�ض��طر �إلى التفكير في تخفي�ض �ساعات 
الموظفين. لدينا الكثير من الإمكانات هنا، ويبدو �أن المجل�س مهتم بالاجتماع. 
�أن��ا فقط �أري��دك �إن تقوم ب�إجراء بع�ض المكالمات وح�ض��ور اجتم��اع واحد �أو 

اجتماعين. وبعد �أن نجتاز هذا ال�شهر، �ستهد�أ الأمور كثيًرا ".

لاح��ظ �أنني ذكرت العمل مع رئي���س مجل�س الإدارة قب��ل المواجهة المبا�شرة 
معهم. ومثل الكثيرين منا - �س��يكون لديك �ص��عوبة في مواجهة رئي�سك في 
العمل و�ستف�ض��ل الحل عن طريق �أ�س��لوب بديل. لك��ن تذكر ب�أنك لا يمكنك 
ا�س��تخدام الحل البديل في كل الأحوال والظروف. فقد ي�ساعدك ذلك بن�سبة 
100% في تبرع��ات مجل�س الإدارة، ولكن لديك الكثير من الأ�ش��ياء الأخرى 
الت��ي تحتاج �إلى رئي�س مجل�س الإدارة ليقوم بدعمك فيها. و�إذا لم يكن موقفك 
�صلبا ف�ستكون �سنة �سيئة، �أو �سنتين، �أو ثلاثة، اعتمادا على الفترة التي ي�ستطيع 

رئي�س مجل�س الإدارة لااحتفاط فيها بمن�صبه.

وربما يكون الحل البديل هو �أب�س��ط الحلول ق�صيرة الأجل. ولكن العمل بثقة 
في النف�س والفكر مع و�ضع احتياجات المنظمة في المقام الأول وب�شكل وا�ضح 

�ستكون ثماره ب�شكل �أف�ضل على المدى البعيد.

التعامل مع الأعضاء المؤسسين للمجلس
في كث�ري م��ن الأحيان ي�س��تمر بع�ض المتطوع�ني الذين �أ�س�س��وا المجل�س في 
ع�ض��ويته لفترة. وربما ت�شعر ب�أن الوقت قد حان للم�ؤ�س�سة للقيام ب�أ�شياء جديدة 

ومثيرة، ولكن ه�ؤلاء الم�ؤ�س�سين يقفون عقبة في طريق هذا التغيير. 

كم��ا �أن هذا الأمر يمكن �أن يجعل طلب التبرع �ص��عباً، خا�ص��ة و�أنك تريد 
�إ�شعار ع�ضو مجل�س الإدارة ب�أن م�ساهماته وخبراته ذات قيمة )وهي في الحقيقة 



55

كذلك، برغم القلق الذي قد ي�سببونه(.

 �أعتقد �أن �أ�سهل طريقة هي لاانتقال بالنقا�ش فوق التفا�صيل. فمثل ما تعاملت 
م��ع المتمردين، اذهب �إلى "ال�ص��ورة الكبيرة" واثنِ عل��ى مجل�س الإدارة وتفاني 
الع�ضو في المنظمة والر�سالة التي تتجاوز �أياً من لااختلافات الأ�صغر التي كانت 

لديك معهم )�أو التي كانت لديهم مع �أع�ضاء مجل�س �إدارة �آخرين(.

التعام��ل مع أعضاء مجل��س الإدارة المتخوفين من 
بطاقات الائتمان والتكنولوجيا

م��ن الممك��ن �أن تقابل �شخ�ص��اً لا يعجبه، من حي��ث المبد�أ، �أخ��ذ بطاقات 
لاائتمان، لأن م�ؤ�س�س��تك ينبغي �ألا تدفع بالنا�س �إلى لاا�س��تدانة، كما يمكن �أن 

ا. يعتر�ضوا على الر�سوم �أي�ضً

بالن�س��بة للم�ربر الأول، �أك��د للمعتر�ض�ني �أن بطاق��ات لااتمان مث��ل دفاتر 
ال�شيكات تماماً، و�أن طريقة الدفع بها �شائعة جدا. و�أنت تحاول �إ�ضافة متبرعين 
جدد لدائرت��ك، ف�أنت تريدهم �أن يكونوا قادرين عل��ى التبرع بطريقة مريحة 
لهم. ويمكنك الإ�ش��ارة �إلى �أنه لا يمكن للم�ؤ�س�س��ة اتخاذ قرارات الأ�ش��خا�ص 
نيابة عنهم: فاتخاذ قرار التبرع هو خيارهم، وكيفية الدفع �أي�ض��ا خيارهم. ولا 
يواجه معظم م�ستخدمي بطاقات لاائتمان م�شاكل في لاائتمان الذي هو خيار 

متاح لهم.

�أم��ا فيما يتعل��ق بالقلق الث��اني والمتعلق بالر�س��وم، ف�أكد �أنك تتوقع ا�س��تلام 
مبالغ تبرعات لن يكون ا�س��تلامها ممكناً بدون بطاقات لاائتمان، وخا�ص��ة في 

الفعاليات ال�سنوية مثل المزادات.
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�أم��ا بالن�س��بة للأ�ش��خا�ص الذي��ن ي�ش��عرون بالقلق نح��و خ�صو�ص��ية �أرقام 
بطاقاتهم، فت�أكد من �أنهم يفهمون مدى جدية تحملك م�س���ؤولية الحفاظ على 
تل��ك الأرقام و�أنك ت�أخذ الأمر على محمل الج��د في ع�صر �سرقات الهوية هذا. 
كما �أن الو�صول �إلى هذه الأرقام �سوف يقت�صر على �شخ�صين فقط على الأكثر. 
و�إذا لم يكن لديك خزينة، فا�ش�رِت �ص��ندوقًا �ص��غيًرا مقاومً��ا للحريق والك�سر. 
ويجب �أن يكون فقط �أنت و�أمين ال�ص��ندوق من لديهم المفتاح. كما يجب �ألا 
يت��م التعامل ببطاقات لاائتم��ان �إلا في حالة وجودكما �أنتما لااثنين في المكتب 

وعلى علم بالتعامل بها من كليكما.

التعام��ل مع عضو مجل��س الإدارة الذي يعد متبرعاً 
جيداً

في الغال��ب ف���إن ال�ش��خ�ص الذي �أ�ص��در �ش��يكاً بمبل��غ )250( دولاراً، �أو 
)1000( دولار �أو )5000( دولار هو �أ�ص��عب �شخ�ص تتعامل معه للتبرع. 
هل تطلب منه المزيد، هل تطلب نف�س المبلغ، هل يمكنك حتى تحديد رقم على 

الإطلاق؟

�أولًا: ا�ستدعِ رئي�س مجل�س �إدارتك. تريد الت�أكيد على �أن هذا المتبرع قد حاز 
على تقديرك لمنحته.

ثانياً: بالن�س��بة لهذا المتبرع، يجب عليك �إج��راء المزيد من البحث. انظر من 
خ�الل ملفاتك- قواعد البيان��ات، برامج �إدراج التبرعات، التقارير ال�س��نوية 
القديم��ة، كل ما لديك — لتتبع ومراجعة تاريخ تبرعات �أع�ض��اء هذا المجل�س. 
كيف كانت تبرعاتهم �س��نويا؟ كيف كانت طريقة تبرعهم؟ )على �سبيل المثال، 
هل ي�شترون قطعة غالية في مزاد �أو يتبرعون عبر الهاتف؟( تريد �أن تعرف قدر 
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ما ت�ستطيع عن تبرعاتهم.

�إذا كانت تبرعاتهم الأخيرة �ضمن ال�سنة المالية الحالية، فلا ت�سعى �إلى الح�صول 
عل��ى المزيد منهم. وقد ترغب في �أن تبين لهم كم مبلغ تبرعاتهم ال�س��ابقة، ثم 
تطل��ب منهم "مبالغ رمزية" كجزء من الحمل��ة الحالية. ولكن يجب �أن تخطط 
للجلو�س معهم مرة �أخرى في التاريخ الذي ي�صادف الذكرى ال�سنوية لتبرعهم 

ال�سابق.

يمكنك بب�ساطة الجلو�س والتعرف على واحدة من �أف�ضل ما لديك من الجهات 
المتبرعة. وبمجرد �أنهم تبرعوا في ال�س��نة المالية الحالية، فل�ست بحاجة �إلى الح�صول 
على التبرع بن�س��بة 100 ٪ من المجل�س - لق��د قاموا بدفعه بالفعل. لذلك يمكن 
�أن يحين الوقت لطرح الأ�س��ئلة عليهم والتعرف على �سبب �إعجابهم بمنظمتك. 
و�س��وف ي�ساعدك ذلك على معرفة ما يبحث عنه المتبرعون، كما �سيعطيك فكرة 

مهمة عن كيفية طلب هدية العام المقبل من هذا المتبرع.

و�إذا كانت �آخر هدية لمجل�س الإدارة تقع خارج �سنتك المالية الحالية، فا�ستغل 
الفر�صة للتعرف عليهم و�شكرهم على هديتهم الأخيرة.

وعندما ت�ص��ل �إلى طلب التبرع، اجعل الأمر ب�س��يطًا. مثلًا: "كرمكم خلّف 
ت�أثيراً كبيراً، ون�أمل �أن تتمكنوا من تقديم تبرع مماثل مرة �أخرى هذا العام".

�أو: "م��ع الكثير في مجل���س الإدارة، لدينا الكثير م��ن الإمكانيات للعمل معا 
ه��ذا العام. هل من الممكن تكرمك��م بتقديم منحة تبل��غ )350( دولاراً لهذا 
ا اقتراح تبرع �شهري مثل )30( دولارًا �شهرياً بدلًا من  الغر�ض؟" )يمكنك �أي�ضً

تحديد مبلغ واحد(.

بالن�س��بة لهذا المتبرع، ف�إن )350( دولارًا �س��تكون بزي��ادة قدرها )100( 
دولار. �إذا كنت تود محاولة الح�صول على تبرع �أكبر، �ضع في اعتبارك ال�سنوات 
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ال�سابقة من التبرعات: �إذا منحوا )250( دولارًا مرتين متتاليتين، ف�أنك يجب 
�أن ت�شعر باطمئنان عند طلب زيادة. لكن لا تحاول م�ضاعفة منحتهم ال�سابقة. 
م��رة �أخرى، بمج��رد �أن تطلب المنحة، كن هادئا واجعله��م يفكروا في الأمر. 
�إن��ه قرارهــــم الآن، فلت�ــــــأخذ ر�ش��فـــــة ماء �أو قه��وة وانتظر ردهــــم، ثم 

�أ�شكرهم على ما قرروه �أيــــا كـــــان!

أعضاء مجلس الإدارة الجدد
الآن بعد �أن ح�ص��لت على 100 ٪ تبرعات من مجل�س الإدارة، ت�أكد من �أن 

هذه المعلومات قد تحولت �إلى �آفاق محتملة للمجل�س. 

كثيرا ما تقوم المجال�س بعقد المقابلات ال�شخ�ص��ية للمر�شحين المحتملين. لا 
ت�س���أل عما �إذا كانت هناك م�ش��كلة في �إعطاء مبلغ )�س(، ولكن يمكنك �إخبار 
المر�شحين �أنه من المتوقع �أن يمنح �أع�ضاء مجل�س الإدارة "الوقت والموهبة والمال"، 
و�أن تخبره��م بمدى فخرك ب�أن 100٪ من �أع�ض��اء مجل�س الإدارة الحالي قدموا 
تبرعاً بلغت قيمته )�س( بمتو�س��ط بلغ )�ص(. يمكنك �أن تكون قادرًا على معرفة 

رد فعلهم وما �إذا كان ب�إمكانهم تقديم تبرع مماثل.

لا تنخدع ب�أع�ض��اء مجل�س الإدارة الذين يقولون �إنه��م ملتزمون بجمع مبلغ 
معين من �أ�ش��خا�ص �آخرين حتى لو لم يتمكنوا م��ن العطاء بمفردهم. يجب �أن 
يكون �أع�ض��اء مجل�س الإدارة جزءاً من عملية جم��ع الأموال على �أي حال. �إنه 

لي�س اختياراً بين " �إما" و " �أو".

هناك ملايين الأ�شياء التي يجب البحث عنها في الع�ضو المحتمل �أن يكون في 
مجل���س الإدارة، منها بالطبع الجدية في مهمته، والخبرة في مهام مجل�س الإدارة. 
ولكن من الناحية المثالية يجب �أن ي�ص��بح مجل���س الإدارة الخا�ص بك �أكثر ثراءً 
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با�س��تبدال �أع�ض��ائه. وعند البدء في مقابلة المتبرعين خلال العام المقبل، ابحث 
ع��ن �أولئ��ك الذين لديهم اهتماما حقيقيا بم�ؤ�س�س��تك. اجعلهم ي�ش��اركون في 
مهمات ب�س��يطة كمتطوع في لجن��ة �أو في فعالية ما تتم في الم�ؤ�س�س��ة. و�إذا بدا 
�ش��خ�ص ما بمميزات جيدة فيما بعد، فيمكنك تر�ش��يحه للان�ض��مام �إلى مجل�س 

الإدارة. يجب �أن يمار�س �أع�ضاء مجل�س الإدارة نف�س المهام.

بع��د مرور عام واحد: زيادة النس��بة إلى 10 ٪ بدون 
أن يشعر أحد

بف�ضل قدرتك الجديدة على تنظيم التبرعات المتكررة على بطاقات لاائتمان 
المخزنة، ف�سيكون طلبك التالي للتبرعات �أ�سرع بكثير من العام ال�سابق.

�أو�ص��ي بمكالمة هاتفية لطلب التبرع الثاني ا�شكر عبرها �أع�ضاء مجل�س الإدارة 
مرة �أخرى على تبرعهم، و�أخبرهم �أنك تود ا�ستمرار التبرعات المتكررة خلال 
العام المقبل حتى يتمكن المجل�س من الحفاظ على هدف التبرع بن�سبة ٪100، 
وا�س�ألهم �إن كان من الممكن �أن يدفعوا )�س( دولاراً �شهريا. ف�إذا كانوا يتبرعون 
بمبل��غ )10( دولارات، اق�رتح عليه��م �أن تك��ون )15( دولارًا، و�إذا كان��وا 
يتبرع��ون ب )30( دولارًا، فاق�رتح )40( دولارًا. و�إذا كانوا يقدمون )50( 
دولارًا، فاق�رتح )60( دولارًا. و�إذا كان��وا يقدم��ون )100( دولار، فاقترح 

عليهم زيادتها �إلى )110( دولار �أو حتى )120( دولارا.

لاح��ظ �أن الزي��ادات تنخف�ض على �أ�س��ا�س ما تك��ون عليه الن�س��بة المئوية. 
فالزي��ادة م��ن )10( دولارات �إلى )15( دولارًا تمث��ل زيادة بن�س��بة )%50(، 
ولكنه��ا ت�س��اوي )60( دولارًا فقط.  الزيادة م��ن )100( دولار �إلى )110( 
دولارات تمثل زيادة بن�سبة )10%(، لكنك تح�صل على )120( دولارًا �إ�ضافية 
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�س��نويا. �أهدف �إلى زيادة بن�س��بة 10 ٪ للجهات المتبرعة الكبرى. �أما بالن�س��بة 
للتبرعات ال�ش��هرية الأ�صغر مثل من )10( دولارات �إلى )50( دولارًا �شهرياً، 

فيمكنك طلب ن�سبة �أكبر وهناك احتمال كبير للح�صول عليها.

معظم الجهات المتبرعة لن تلاحظ الفرق.

وأخيرا: قبل انتهاء صلاحية بطاقات الائتمان
ت�أكد من �أن �أمين ال�ص��ندوق منتبه �إلى تواريخ انتهاء ال�ص�الحية في كل �شهر 
تقوم فيه بتفعيل �أرقام البطاقات. وفي غ�ض��ون �شهر من انتهاء ال�صلاحية يجب 
عليك لاات�ص��ال بالمتبرعين والح�صول على رقم البطاقة الجديدة. لا تنتظر حتى 

النهاية. ولا تترك الوقت يمر حتى تنتهي �صلاحية البطاقة. 

التطابـــــق
�س��ينتهي كل ف�ص��ل بنقطة مقابلة، بحيث يمكنك ال�ش��عور بفارق ب�سيط بين 
�أ�س��اليب جمع التبرعات. النقطة المقابلة الرئي�سية هنا هي �إن "الحوكمة الجيدة" 
للمنظم��ات غير الربحية ت�ش�ري ب�أن المدي��ر التنفيذي لي�س هو ال�ش��خ�ص الذي 
يطل��ب المال من المجل�س، بل �إن هذه المهمة تقع عادة على عاتق ع�ض��و مجل�س 

الإدارة نف�سه.

هذا �ص��حيح. ولكن في كثير من الأحي��ان ... لا يكتمل التحكم الجيد، في 
بع���ض الأحي��ان لا يتطابق مع التطبي��ق العملي وثقافة المنظم��ات غير الربحية 
ال�صغيرة. وفي بع�ض الم�ؤ�س�سات غير الربحية ال�صغيرة، لن يكون هناك �شيء غير 
عادي في �أن يطلب المدير التنفيذي التبرع ال�س��نوي من �أع�ضاء مجل�س الإدارة، 
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وفي حالات �أخرى، �س��يكون ذلك خرقاً حقيقيًا لـثقاف��ة المنظمة، وقد ي�ؤدي 
بالمدير التنفيذي �إلى عواقب وخيمة. 

ومهم��ا كانت ثقافة م�ؤ�س�س��تك غ�ري الهادف��ة للربح، ابحث عن �ش��خ�ص 
م��ا ليتابع هذه الخطوات مع��ك. ويمكن �أن يكون رئي�س المجل�س �أو "م�ش��جع 
المجل�س". �أعرهم هذا الكتاب، واعر�ض لهم الأرقام التي جمعتها، ولا تتوقف 
عند منت�صف الطريق. وحتى لو لم تكن ال�شخ�ص الذي يطلب المال، فاطلب �أن 

توا�صل مجهودك باعتباره تدرباً على الممار�سة.
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�أن  المهم  من  ولكن  مخيفًا.  عملًا  العام  الجمهور  من  المال  طلب  يبدو  قد 
تدرك �أنك لا تطلب من "الجمهور العام " فقط، بل من مجتمع الأ�صدقاء الذين 

يعرفونك بالفعل، ويحبونك بالفعل، وزودوك بمعلومات التوا�صل معهم.

من الخط�أ الكبير محاولة تعريف الأ�شخا�ص بم�ؤ�س�ستك في نف�س الوقت الذي 
م�ؤ�س�ستك  ويحبون  تعرفهم  الذين  �أولئك  مع  تعامل  التبرع.  بطلب  فيه  تقوم 

بالفعل.

بالفعل  ومعجبون  يعرفونك  الذين  الأ�شخا�ص  على  تركز  كنت  �إذا  الآن، 
بمنظمتك، فيمكنك �أن ترى ب�سهولة عوائق كونك منظمة غير ربحية �صغيرة. 
�إنك لا تعرف الكثير من الأ�شخا�ص، مقارنة بالكليات التي يمكنها لاا�ستفادة 
�إلى  ينظر  �أن  يمكن  التي  بالم�ست�شفيات  �أو  والأمهات،  والآب��اء  الخريجين  من 
المر�ضى ال�سابقين و�أ�سر المر�ضى. وحتى الم�سارح والمنظمات الفنية فهي تتفوق 

على المنظمات غير الربحية الأخرى لأنها يمكن �أن تلج�أ �إلى رعاتها.

بالعودة �إلى ليندا في جمعية �سمولفيل التاريخية، عرفت �أن هناك )4000( 

الفصل الثالث:
طلب التبرع من
خارج المجلس
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�شخ�صا قاموا بزيارة مق�صورة بايونير خلال الأ�شهر لااثني ع�شر الما�ضية. لكن 
معظمهم غادروا دون ت�سجيل بياناتهم في �سجل الزوار، والذي كان يجب �أن 

يتم من �أجل جمع التبرعات على الأقل.

كانت قائمة الأ�شخا�ص المهتمين بالجمعية التاريخية حوالي )800( �شخ�صاً 
لي�س  ولكن  بهم،  الخا�ص  الإلكتروني  البريد  عناوين  بع�ض  لديها  فقط، وكان 
قديمة،  كانت  البيانات  بع�ض  �أن  كما  العك�س.  وهناك  المنزل،  عنوان  لديها 
منتظمة،  �أوراق غير  على  ع�شوائية  ب�صورة  م�سجلة  كانت  المعلومات  وبع�ض 
فيها  العمل  بد�أ  مجلدات  وفي  قديمة،   )Excel( "�إك�سل"  ملفات  في  وبع�ضها 

ولكن لم ينتهي.

لقد كانت فكرة ا�ستعرا�ض كل البيانات ومحاولة تنظيمها �أمرًا �شاقًا.

كانت  التاريخية  فالجمعية  غريب.  بارتياح  ليندا  �شعرت  نف�سه،  الوقت  في 
مبتدئة تقريبا من �أدنى درجات �سلم التنمية. لقد كانت عملية جمع الأموال 
بدون  �أو  التخطيط  من  القليل  مع  وبد�أت  النق�ص  من  حالة  في  بها  الخا�صة 

تخطيط، مع �ضعف وا�ضح في التوا�صل مع المانحين. 

لم يكن من الممكن �أن تفعل ليندا ما هو �أ�سو�أ. �سنة �سيئة في جمع التبرعات 
لن تعر�ض �أي �شيء للخطر لأنهم لم يحظوا �أبدًا بعام جيد في جمع التبرعات 

من قبل.

تخيلت ليندا �أ�سو�أ �سيناريو يمكن �أن تفكر فيه: �إهانة متبرع كبير عن طريق 
الخط�أ وفقدان تبرعه. لم تكن ترغب في ذلك، ولكن هذا يعني على الأكثر �أن 
ليندا �سوف تفقد تبرعاً بقيمة ب�ضع مئات من الدولارات، لأنهم لم يح�صلوا 

على �أي تبرع �أكبر من ذلك من قبل.

�أ�سو�أ ال�سيناريوهات التي تو�صلت �إليها ليندا لم تكن لتهدد المنظمة مالياً، لأنه 
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لم يكن لديهم الكثير من المال ليكون مهدداً، مما جعل ليندا ت�شعر بثقة �أكثر و�أن 
تتحرك �إلى الأمام.

كن دقيقا
كانت الجمعية التاريخية محبوبة ومحترمة من بع�ض �سكان المدينة الذين يعرفون 
عنها �شيئا، و�أرادت ليندا �أن تحافظ على ذلك. فتعهدت بجمع التبرعات ب�شكل 

�أخلاقي قدر ا�ستطاعتها.

وما الذي لا يثير الإعجاب بها؟ لم يكن لدى المجتمع �أي ف�ضائح، ولم ي�أتوا 
ب�أي متاع. معظم النا�س ر�أوا مجموعة من المتطوعين والموظفين ذوي الأجور 

المنخف�ضة يحاولون فقط الحفاظ على جزء �صغير من التاريخ.

يجب �أن �أقول هنا �أنك قد ترى �أن منظمتك غير الربحية لا تتمتع ب�سمعة 
طيبة في المجتمع ب�سبب ال�اصرع الداخلي، مثل مكائد مجل�س الإدارة والموظفين 
المحبطين. اعلم �أن هذا لا ي�ؤثر ب�شكل عام على ت�صور من هو خارج الم�ؤ�س�سة 
غير الربحية. قد ت�شعر وك�أنها من داخل الفقاعة. لكن معظم النا�س لا ينتبهون 
ب�شعور  ي�شعرون  النا�س  عامة  �أن  �أن تجد  الم�ألوف  غير  من  ولي�س  يهتمون.  �أو 
�إدارة الم�ؤ�س�سة، وذلك بب�ساطة لأن  �أف�ضل تجاه م�ؤ�س�سة غير ربحية من مجل�س 

مجل�س الإدارة يعرف مدى �صعوبة معركة الميزانية في العام الما�ضي.

بالن�سبة للمنظمات غير الربحية التي ت�شارك في ق�ضايا خلافية �أو �سيا�سية فقد 
تعار�ض ن�سبة كبيرة من ال�سكان مهمتها ب�شكل مبا�شر، وقد لا تكون محبوبة من 
الجميع. ويكمن ال�سر في �أن تت�أكد من �أنك محبوب وجدير بالاحترام بالن�سبة 
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للأ�شخا�ص الذين ي�ؤمنون بر�سالتك. هذه هي المجموعة التي تريد �أن تحافظ بها 
على �سمعتك، لأنها هي المجموعة التي �ستجد فيها المتبرعين. وينطبق ال�شيء 

نف�سه على المنظمات الدينية.

العطاء من أجل النجاح
�أنها �صغيرة ومحا�صرة وتنا�ضل  كانت ليندا حذرة من ت�صوير منظمتها على 
من �أجل بقائها. لم تكن تريد �أن ي�شفق عليها المتبرعون، بل �أرادت للجمعية 
التاريخية �أن تكون م�صدر �إلهام لهم ليقوموا بالتبرع من �أجلها. هذا ما يريده 
ا. يريدون التبرع من �أجل منظمة ناجحة، المنظمة التي �أثبتت �أنها  المانحون �أي�ضً
تعمل بنجاح وت�ضع المال الذي تح�صل عليه في مكانه ال�صحيح. يجب الو�ضع 
في لااعتبار �أن هناك �أكثر من مليون م�ؤ�س�سة �صغيرة غير ربحية في الولايات 
المتحدة الأمريكية. في نواحي كثيرة �أنت في مناف�سة مع كل واحدة منها من 
�أجل الح�صول على منحة المتبرع. بالطبع من غير المرجح �أن يختار المتبرع بين 
المنح  بها قط. ولكن فكر في  ي�سمع  بلدة لم  للطعام في  بنك  م�ؤ�س�ستك وبين 

الخيرية الخا�صة بك.

هناك احتمال كبير �أن تكون قد تبرعت خارج منطقتك من قبل، ربما لكلية 
خارج الولاية �أو لهدف في م�سقط ر�أ�سك ما زلت ت�ؤمن به. هل تبرعت لمنظمة 
خيرية بعد 11 �سبتمبر؟ �أو بعد "ت�سونامي" في اليابان �أو �إع�صار "كاترينا"؟ �أو 

ربما كنت تدعم "ويكيبيديا" �أو "هايفر" الدولية �أو منظمة "ال�سلام الأخ�ضر".

موقعهم.  عن  النظر  بغ�ض   - الخير  تحقق  التي  للمنظمات  المانحون  يتبرع 
ب�شكل  ت�ستخدمها  �سوف  منظمة  �إلى  تذهب  �أموالهم  يروا  �أن  يريدون  �إنهم 
جيداً  م�صدراً  "ويكيبيديا"  تكن  لم  ف�إذا  لهم.  ناجحة  مهمة  تعد  وهذه  جيد، 
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النا�س  لأ�شد  "هايفر" الما�شية  توفر  �إذا لم  المال.  �أحد  يمنحها  فلن  للمعلومات، 
فقراً، لما تبرع لها �أحد. و�إذا لم تقم جمعية "�سمولفيل" التاريخية بتثقيف �أهالي 

"�سمولفيل" عن تاريخهم الرائد، فلماذا يقوم �أي �أحد بالتبرع من �أجلها؟

ح لهم  لا يريد المتبرعون �أن ي�شفقوا عليك. اجعلهم يرون ما تفعله، وو�ضّ
�أهميته، ثم اطلب منهم الدعم.

أنت تحتاج للإنقاذ مرة واحدة فقط
وقت  ب�إنقاذك  المتبرعون  يقوم  ربما  نف�سه.  عن  العنوان  يتحدث  �أن  ن�أمل 
الحاجة �إلى م�ساعدتهم، لكن لا تعتمد عليهم للقيام بذلك مرة �أخرى. لا توجه 
10( دولاراً بنهاية ال�شهر:  تحذيرات ب�أن م�ؤ�س�ستك �ستنهار �إذا لم تجمع )000
لا تخف متبرعيك لأنهم �إذا �شعروا ب�أن هناك احتمال ل�ضياع �أموالهم - �أي 

�أنك قد لا تنجح حقًا - ف�سيكونون �أكثر حذراً وتردداً ب��شأن التبرع.

�سمعوا  �إذا  �إلى جانبك  �سيقفون  يحبونك حقًا  الذين  بع�ض  ف�إن  بالت�أكيد 
�أنك قد تغلق �أبواب م�ؤ�س�ستك. واذا كانوا مهتمين حقا، ف�سوف يقومون 

�أي�ضا بالتبرع لك حتى بدون وجود هذا التهديد.

و�إذا كنت حقًا بحاجة للم�ساعدة لتكون في �أمان، فحاول بكل الو�سائل �أن 
تبقى م�ؤمنا. اخرج من منطقة الخطر. والأف�ضل �أن تكون لديك خطة معتمدة 
من المجل�س و�شارك في بنائها المانحون والأ�شخا�ص الذين تقوم بخدمتهم، مع 
�إلى الإنقاذ  خطة للم�ستقبل ت�شرح من خلالها للجمهور �سبب عدم حاجتك 

مرة �أخرى.
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طلب التبرع
"ال�صورة الكبيرة" لطلب التبرع  �أ�سا�سيات ومفاهيم  الآن وقد غطينا بع�ض 

بالمال، ننتقل لمعالجة بع�ض الجوانب العملية: كيف ت�ستطيع جمع الأموال؟

التالي.  الفعاليات في الجزء  �سنتناول جانب  فعالية!  �إقامة  �إغراء  �أولًا: تجنب 
ولكن في الوقت الحالي، اعلم �أن معظم �أن�شطة جمع الأموال ت�ستغرق �ساعات 
طويلة من العمل لعدم وجود ما يكفي من المال. تذكر �أن ليندا ح�صلت على 
�أكثر من )100( دولار في ال�ساعة عن طريق طلباتها المبا�شرة. نريد تحديد �أن�شطة 

جمع الأموال التي يمكن �أن ت�ؤدي �إلى نتائج قريبة من ذلك قدر الإمكان.

مجل�س  من  الخروج  العام:  لهذا  التطوير  خطة  من  التالية  الخطوة  هي  هذه 
الإدارة وطلب المال من �أ�صدقاء م�ؤ�س�ستك غير الربحية. كذلك �سنختار الأداة 

الأ�سا�سية لجمع التبرعات: البريد.

كيف تخطط للمراسلة 
من ال�سهل �أن تفكر: "مهلا، ر�سالة بريدية! هذا �أمر �سهل!" �إذا كنت قد 
جربت ذلك من قبل، ف�سوف تعرف �أن هذا لي�س هو الحال. المرا�سلات كلها 
تقوم على لااهتمام بالتفا�صيل. لذا اهتم بالتفا�صيل و�ستكون في و�ضع جيد. 

خطط للم�ستقبل و�سوف يمكنك الو�صول لذلك بدون عائق. 

 – الرئي�سيين  المتبرعين  من  بع�ضاً  لديك  كان  �إذا  للتخطيط:  �أولى  ملاحظة 
ونق�صد بـ"المتبرعين الرئي�سيين" هنا الذين يقدمون متو�سط تبرعات ت�ساوي ما 
بين )5( �إلى )10( �أ�ضعاف متو�سط تبرعاتك -  اطلب التبرع من ه�ؤلاء �أولًا، 

وبطريقة �شخ�صية قدر الإمكان.
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لا يجب �أن ت�ضمهم في حملة البريد المبا�شر! التم�س منهم التبرع با�ستخدام 
التو�صيات الواردة في الف�صل الخام�س قبل �أن ت�صرف الوقت في المرا�سلات.

�إذا لم يكن لديك ما لا يقل عن خم�سة "متبرعين رئي�سيين"، ف�ستكون هذه 
الر�سائل �أف�ضل الو�سائل لتحديد المتبرعين المحتملين. لكن مرة �أخرى: ا�ستبعد 
�أي جهة متبرعة رئي�سية من هذه الر�سائل لأنهم ي�ستحقون المزيد من لااهتمام 

ال�شخ�صي لطلب التبرع.

�إليك ال�صورة الوا�ضحة لحملة المرا�سلة: �إذا كنت تر�سل ر�سالة �إلى الأ�شخا�ص 
بمنحك  قاموا  من  في  الحال  هو  )كما  �أنف�سهم  بتعريف  بالفعل  قاموا  الذين 
عنوانهم(، يجب �أن نتوقع الرد ما بين 5 ٪ و 10 ٪.  لذلك �إذا كنت تر�سل 

)1000( ر�سالة، �ست�ضمن حوالي )50( رداً.

ولكن كيف يمكنك �أن تحدد الميزانية �إذا كنت لا تعرف بماذا �سيتبرع النا�س؟ 
�إذا لم ت�ستخدم الم�ؤ�س�سة المرا�سلة من قبل، فلن ت�ستطيع فعل �أكثر من �أن تتوقع. 
�أف�ضل طريقة للتخمين هي ا�ستطلاع متو�سط تبرعات العام ال�سابق )التي قمت 
بح�سابها لمجل�س الإدارة في الجزء )1(، ثم قم بزيادتها بمقدار )10( دولارات 
�إلى )20( دولارا. لذلك �إذا كان متو�سط التبرع هو )40( دولارًا، ف�ستكون 
كيفية  على  )�سنتعرف  دولارًا.   )60( �أو  دولارًا   )50( عائد  مقابل  الميزانية 

زيادة هذا المتو�سط للتبرع(.

لذلك، �إذا �أر�سلت )1000( ر�سالة، وكنت تتوقع متو�سط حجم تبرع يبلغ 
)50( دولارًا، فيجب �أن تتوقع الح�صول على 2500 دولار )50 متبرعا × 

50 دولارًا(. لكن بالطبع �سيكلفك الأمر لإر�سال هذه الر�سائل:

 تكلفة المظاريف.

كانت  �إذا  الورق  من  رزمتين  عن  عبارة  ر�سالة   1000( الورق  تكلفة   
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من  الر�سالة  �إذا كانت  الورق  من  و�أربع رزمات  الر�سالة من �صفحة واحدة، 
�صفحتين(، وب�ضع مئات من الأوراق لبطاقات الرد. و�ستكلف �أكثر �إذا قمت 

بطباعة التروي�سة �أي�ضا.

 تكلفة �أظرف الرد.

 تكلفة ر�سوم البريد.

�سوف تختلف التكاليف لكل هذا، ولكن هناك �شيء واحد �سيكون دائمًا 
�صحيحا: كلما ا�شتريت �أكثر، قلت التكلفة.

لديك  لي�س  �أعلاه  �شيء  لتطبع كل  ابحث عن طابعة  الطباعة،  مع كل هذه 
بالفعل وتقوم بت�شغيل م�ستند مدمج بالبريد نيابة عنك. هل �ستكلف �أكثر مما لو 

قمت بت�شغيلها كلها من طابعة مكتبك؟ بالت�أكيد. لكن الأمر ي�ستحق ذلك.

التغليف 
للقيام بذلك. و�إذا كان  المتطوعين  اثنين من  الأف�ضل تكليف  قد يكون من 
ف�ستكون هذه  �آلاف  ب�ضعة  يزيد عن  الواحدة لا  المجموعة  الر�سائل في  عدد 
�أف�ضل طريقة. �أربعة �أ�شخا�ص يمكنهم انجاز ذلك في �ساعات قليلة وبتكلفة لا 
تزيد عن �سعر فطيرة. ولكن لو ازداد العدد عن ذلك ف�إن من الأف�ضل البحث 

عن مقر متخ�ص�ص في التغليف و�إر�سالها لهم ليقوموا بهذه المهمة.

رسوم البريد
تح�صل جميع الم�ؤ�س�سات وال�شركات على تخفي�ضات على ر�سوم البريد عند 
الح�صول  الربحية  غير  للمنظمات  ويمكن  الر�سائل.  من  كبيرة  �أعداداً  �إر�سالها 
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في  منخف�ض  �سعر  على  للح�صول  الت�سجيل  خلال  من  �أكبر  تخفي�ضات  على 
مكتب البريد. �إذا لم يكن لدى م�ؤ�س�ستك ح�ساب لدى مكتب البريد، فالموقع 
التالي يحتوي على دليل جيد ي�ساعدك في �إعداد هذا الح�ساب خطوة بخطوة: 

.http://bit.ly/nonprofitpostage

المانحة  للجهات  الرد  مظاريف  �إر�سال  ب��شأن  تقلق  لا  الحالي،  الوقت  في 
�أي�ضاً. )هذه هي الأظرف التي لا تكلف متبرعك �أي ر�سوم بريدية لأنك �أنت 
من �سي�ستلمها(. هذه م�صاريف لا ت�سبب �أي قلق مقارنة بعدد التبرعات التي 

�سوف تعود عليك. 

يجب �ألا تتجاوز تكلفة الر�سالة دولارًا واحدًا، بل يجب �أن تكون �أقل من 
ذلك بكثير. والذي ي�صبح �أ�سهل في حالة زيادة قاعدة البيانات الخا�صة بك. 
لذلك �إذا كان لديك التكلفة الإجمالية من دولار واحد للر�سالة والتي �ستعود 
عليك بمبلغ )2500( دولار، ف�ستعود ميزانيتك عليك بمبلغ )1500( دولاراً 

بعد النفقات.

وعلى الأرجح �أنك �ستجني �أكثر من ذلك. وفي الواقع ن�أمل �أن تكون قيمة 
التبرعات �أكبر من ذلك، م�ضيفاً �إلى �إجمالي العائد )1000( دولار �أخرى على 
الأقل. والأمل الحقيقي هو �أن تنفق �أقل من )25( �سنتًا مقابل كل دولار يتم 
�إنفاقه على ر�سالة بريدية كهذه. ف�إذا بلغت التكاليف )1000( دولار، فهذا 

يعني �أنك تريد جمع )4000( دولاراً.

ميزانية  ال�صعب و�ضع  البداية! من  �إلى ذلك في  ت�صل  �إذا لم  تقلق  ولكن لا 
ا�ستخدام هذا  و�أنك لم تحاول  بياناتك �صغيرة  قاعدة  �إذا كانت  الهدف  لهذا 
ا �أن تدرك �أن كل م�ؤ�س�سة  الأ�سلوب لجمع التبرعات من قبل. ومن المهم �أي�ضً
لديها مجموعة متنوعة من العوامل - من الموقع �إلى الر�سالة - التي ت�ؤثر ب�شكل 



72

كبير على التكلفة لكل دولار يتم جمعه. ويعتبر �إنفاق ربع دولار �أو �أقل مقابل 
ولكن  العام(،  المتو�سط  الواقع  في  هي  �سنتًا   20( جيد  هدف  هو  دولار  كل 

ظروف معينة قد تمنع منظمتك من جمع الأموال بهذا المعدل.

�إن ال�سبب الرئي�سي للتمرين �أعلاه هو الت�أكد من �أن لديك خط �أ�سا�س جيد. 
ف�إذا كان متو�سط المنحة �صغيراً جدًا وكانت تكاليفك مرتفعة جدًا، فهذا يعني 
من  ممكن  قدر  �أكبر  نقل  �إلى  بحاجة  ب�أنك  �سيخبرك  العملية  تقدير  م�ؤ�شر  �أن 
البريد  ا�ستخدام  فكرة  �إلغاء  �أو  الإمكان،  قدر  التكاليف  لخف�ض  محليا  العملية 
وا�ستبدلها بالات�صال الهاتفي )المزيد حول ذلك في نهاية هذا الف�صل(، والذي 

ي�ستغرق عمالة �أكثر ولكن بتكاليف مادية �أقل.

العودة إلى قاعدة بياناتك
لم تكن ليندا مت�أكدة من �أين تبد�أ. كانت لديها قائمة من المانحين المتبرعين من 
العام الما�ضي والتي ا�ستخرجتها بها من ال�سجلات. كل �شيء قبل ذلك لم يكن 
�أن كل ا�سم لديها كان ب�سبب وجود  �أقل تقدير، كانت تعرف  موثوقا. على 
�شخ�ص ما مهتم بما فيه الكفاية لإعطاء المعلومات للجمعية التاريخية. حولت 
منها  وطلبت  ال�سجلات  لأمينة  عليها  عثرت  التي  ال�سجلات  جميع  ليندا 

�إدخالها بنف�س نمط التن�سيق القيا�سي الذي �أن��شأته في قاعدة بياناتها الجديدة.

يجب �إدخال الأ�سماء بنف�س الطريقة التي كتبت بها �إليك. فعلى �سبيل المثال، 
�إذا كتب �شخ�ص ما "ال�سيد وال�سيدة ديفيد �سميث، " فيجب �أن تبد�أ ر�سالتك 
هكذا، وينبغي �أن تكون كذلك في قاعدة البيانات. في نموذج قاعدة البيانات 
ونموذج  الأخير،  للا�سم  و�أخرى  الأول  للا�سم  خانة  توجد  الإنترنت،  على 
التحية. هذا ي�سمح لك بتتبع لاا�سم الأول لل�سيدة �سميث، مع �إر�ساله بالبريد 
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فلا  الأ�شخا�ص،  من  لكثير  مهمة  ق�ضية  الأ�سماء  تمثل  �أن  ويمكن  العنوان.  �إلى 
يجب �أن ن�ضع لاافترا�ضات حولها. 

وبينما كانت �أمينة ال�سجلات تعمل على ذلك، ات�صلت ليندا بمكتبين للبريد 
قاعدة  لهم  ليندا  �أر�سلت  تعرفه،  �شخ�ص  على  عثورها  وبمجرد  منطقتها.  في 
بيانات بالأ�سماء التي قامت بالانتهاء منها. فقام مكتب البريد بمراجعة جميع 
�أن تنفذ  الأ�سماء والعناوين للت�أكد من �صحتها. وتعد هذه خدمة قيمة يجب 
مرة واحدة في ال�سنة للت�أكد من �أنك لا تنفق الأموال في الإر�سال البريدي �إلى 

الأ�شخا�ص الذين انتقلوا �إلى عناوين �أخرى.

كتابة رسالتك
العديد  الكتابة، وهناك  �شكل غير عادي من  للتبرع" هو  التما�س  "خطاب 
من الطرق لكتابته، وجميعها لها فوائد. كما �أن هناك العديد من الكتب حول 
الكتابة الجيدة لمثل هذا الخطاب بناء على درا�سات تحدد معدلات لاا�ستجابة 
لأنماط مختلفة من الر�سائل المراد كتابتها. ويلاحظ �أن الر�سائل التي يزيد طولها 

عن �صفحتين عادة ما تميل �إلى الح�صول على ردود �أف�ضل.

تكن  لم  ما  �أنه  �إلى  �أ�شير  لكنني  للباحثين،  الجيدة  البيانات  حول  �أجادل  لن 
هذه  معظم  ت�ؤثر  �ألا  المحتمل  فمن  للأ�سماء،  جدًا  كبيرة  بيانات  قاعدة  لديك 
العوامل على عائدك ب�أي طريقة ذات معنى. النقطة الأكثر �أهمية بالن�سبة لك 
و�أهمية  مبررات  يو�ضح  جيد  ب�شكل  ومكتوب  �صادق  خطاب  �صياغة  هي 

التبرع المطلوب.

قم الآن بتحرير الر�سالة. �إذا كنت قد �أجريت مثل هذه النداءات بانتظام في 
الما�ضي، ولديك قاعدة بيانات كبيرة من المانحين المتبرعين، ف�سي�ساعدك ق�ضاء 
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بع�ض الوقت في تعلم وتطبيق هذه المعلومات في الح�صول على المزيد من العائد 
من هذه الر�سائل.

البحث عن  الآن في  �ساعات طويلة  ق�ضاء  ف�إن  للتو  بد�أت  قد  �إذا كنت  �أما 
الأولى  ال�سنة  ر�سائل  نخرج  فقط  دعنا  ت�أخيرك.  �إلى  �سي�ؤدي  مثالية  ر�سالة 
http:// على  الإنترنت  عبر  ر�سالة  نموذج  على  العثور  يمكنك  البريد.  عبر 
forsmallnonprofits.com/special-downloads-for-the-

  /little-book-of-gold

�إلى ذلك، ف�أو�صي بالاحتفاظ بملف لجميع ر�سائل لاالتما�س التي  بالإ�ضافة 
ت�ستقبلها، وانتبه �إلى الر�سائل التي تلهمك وتقنعك بالمنح.

لتركيب  نموذجاً  ا�ستخدم  ف�أنني  التما�س،  خطاب  لكتابة  �أجل�س  وعندما 
الر�سالة ا�ستح�ضره في ذهني. �سوف �أ�صحبك خلال عملية كتابته.

الخطوة 1: حدد درجة الإقناع لديك
ل �أن �أقوم ب�صياغة  قبل �أن تبد�أ الكتابة، يجب �أن تعرف ما الذي تريده. �أنا �أف�ضّ
م�سودة لجملة "المو�ضوع". لي�ست هذه هي الجملة الأولى من الر�سالة - على 
الرئي�سية.  الجملة  ولكنها  الثانية،  �أو  الأولى  الفقرة  نهاية  �ستكون في  الأرجح 
وعندما تكتب الفقرة الأولى �أو الثانية، ف�ستكون هذه هي الجملة التي تهدف 

�إليها:

مجتمع  في  المتحف  على  والمحافظة  الإبقاء  في  دعمكم  ي�ساعدنا  "�سوف 
رو�ش�ستر للفنون."

"�إن العطاء لم�ؤ�س�سة �سمولفيل للإيدز يعني �أنه ب�إمكاننا زيادة عدد درا�سات 
التعليم والتوا�صل كجزء من جهودنا لوقف انت�شار الإيدز في منطقتنا."
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خلال  من  مجتمعنا  �أطفال  خدمة  نحو  مبا�شرة  تبرعك  توجه  �سوف   "
م�ساعدتهم بعد المدر�سة مع مدر�سين متخ�ص�صين."

لاحظ �أن كل جملة ت�ضع "المنظمة" في �سياقها مع �شيء �أكبر منها. �إن الهدف 
�أو  الإيدز،  انت�شار  ووقف  الفنون  في  الم�ساعدة  هو  للمانحين  تو�ضحه  الذي 

تعليم الأطفال. المنظمة غير الربحية لي�ست �سوى قناة لتحقيق هذا الهدف.

الخطوة 2: ابدأ رسالتك بطريقة صحيحة
" في ال�سطر الأول. هذه النجمات الثلاثة �سوف  �أولًا: اكتب "عزيزي 
تذكرك ب�أن هذه الر�سالة تحتاج �إلى دمجها مع قاعدة البيانات. لا تكتب، "عزيزتي 
ميلي�سا"، وتتوقع �أن تتذكر تغييره في وقت لاحق. من المحتمل �أن ينتهي بك 

الأمر �إلى طباعة )1000( ر�سالة تبد�أ جميعها بـ "عزيزتي ميلي�سا".

في  للبدء  بحاجة  �أنت  لك،  المتبرعون  يقدمه  �أن  تريد  ما  حددت  وقد  الآن 
كتابة ر�سالتك الموجهة نحو هذا الهدف. وفيما يلي بع�ض الأفكار التي يمكن �أن 

ت�ساعدك على بدء ر�سالتك:

 ا�ست�شهد باقتبا�س جيد من م�صدر �أخبار �أو �شخ�ص بارز في مجتمعك.

�أولًا على  �أن تح�صل   �شارك ق�صة نجاح عن �شخ�ص تخدمه )ولكن تذكر 
�إذن منه(.

 �شارك ق�صة متبرعين حول �سبب �شعورهم بالر�ضا لتبرعهم لمنظمتك.

 �أعد تعريف م�ؤ�س�ستك. )"معظم النا�س يعتقدون �أننا جمعية رائدة، لكن ما 
لا يرونه هو العمل الذي نقوم به لم�ساعدة الأ�سر، وتعليم الأطفال �أهمية التاريخ، 

وبناء مجتمع مترابط قوي"(.   
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 �أو بب�ساطة �أعِد تقديم نف�سك )"على مدار ال�سنوات الع�شر الما�ضية، عملت 
تاريخ  مع  للتفاعل  �سمولفيل  �شعب  �إلهام  على  التاريخية  �سمولفيل  جمعية 

مدينتنا العظيمة"(.

لا ت�ستخدم �أكثر من فقرة �أو فقرتين للو�صول �إلى الجملة �أعلاه. لا تقع في 
خط�أ لاا�ستمرار حتى النهاية، فالجهات المانحة تحتاج �إلى معرفة �سبب الر�سالة 

منذ البداية، فهو لي�س �اسرً.

الخطوة 3: أجب على السؤال الكبير: لماذا يجب أن 
أهتم؟

بمجرد �أن تبد�أ خطابك وتحدد طلبك، تكون المهمة التالية هي التو�ضيح �أكثر 
قليلا. يجب �أن يكون ذلك في فقرتين �إلى �أربع فقرات. وهنا تحتاج التو�سع في 
مو�ضوعين: �أهمية لااحتياج، ولماذا م�ؤ�س�ستك هي التي تعمل على �سد ذلك 

لااحتياج.

�إذن... ما هو لااحتياج؟ ح�سنًا، لقد بد�أنا بالفعل في تحديد ذلك لااحتياج 
الذي �سيكون مرادفا لمهمتك، �أو يرتبط بها ارتباطا وثيقا. �إنه لي�س عنك، �إنه 
جيداً  مو�ضعاً  يكون  �أن  يمكن  وهذا  بخدمتهم،  تقوم  الذين  الأ�شخا�ص  عن 
لبع�ض الإح�صاءات )"وفقا لدرا�سة حديثة، ف�إن الأطفال الذين يتلقون درو�ساً 
بعد انتهاء اليوم الدرا�سي من المرجح �أن مقدرتهم �ستكون 10 مرات �أعلى في 

.)...

عند بدء هذا الجزء من الر�سالة، فكر في ما جاء قبل الجملة وقبل انتهائها ب�شيء 
مثل "... �ساعدنا في الحفاظ على المتحف في مركز مجتمع روت�ش�ستر للفنون 
". لقد حان الوقت لتكون �أكثر تحديداً: هل تريد الكتابة عن الطلاب الذين 
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�أن يكونوا معروفين؟  �إلى  الذين يحتاجون  الفنانين  �إلى الإثراء فنياً؟  يحتاجون 
المجتمع الذي يحتاج �إلى فر�صة للاطلاع على الفن؟

قد تكون كلها على قدم الم�ساواة. الأمر متروك لك لمعرفة ما الذي �سيكون 
مقنعا ومقبولًا �أكثر لدى المتبرعين.

هناك بع�ض الطرق التي قد ت�ساعدك على معرفة ما �سيروق لهم. يمكنك �أن 
ت�س�أل اثنين من �أع�ضاء مجل�س الإدارة عن �أكثر ما يعجبهم في منظمتك. يمكنك 
�أ�سا�س قرارك على المعلومات التي لديك بالفعل حول درجة الإقبال  �أن تبني 
البيانات  قاعدة  ن�صف  �إلى  ر�سالة  �إر�سال  �أي�ضا  ويمكنك  البرامج،  بع�ض  على 
يح�صل على  منها  �أيا  لمعرفة  الأخر  الن�صف  �إلى  �أخرى  الخا�صة بك، وواحدة 
ا�ستجابة �أف�ضل )�ستكون النتيجة �أف�ضل �إذا كانت لديك قاعدة بيانات كبيرة(. 
قرار  �أف�ضل  دائمًا  �أنا   - الداخلي  القرار من خلال حد�سك  اتخاذ  �أو يمكنك 
الحد�س الداخلي.  كما قد تحاول التفكير في البرنامج الذي يمكن �أن تراه يعر�ض 
لمدة 30 ثانية على قناة �أخبار محلية، ف�إذا كان من الممكن �أن يكون مقبولا في 

القناة التلفزيونية، فمن المحتمل �أن يكون مقبولا �أي�ضا في ر�سالتك.

الآن بعد �أن تو�سعت في الحديث عن لااحتياج، انتقل �إلى م�ؤ�س�ستك. ف�إذا 
�ست�ساعد  كيف  ف�صف  حياتهم،  في  للفن  الطلاب  احتياج  مدى  عن  تحدثت 
الأ�شخا�ص  و�إذا تحدثت عن محنة  لااحتياج.  �سد هذا  لدينا على  الفن  درو�س 
الم�صابين بالإيدز، فتحدث عن مدى �أهمية دورالتعليم الذي تقدمه في التوعية 

لوقف انت�شار المر�ض - وهذا هو المو�ضع المنا�سب للتحدث عن م�ؤ�س�ستك.

الخطوة 4: المنحة
لقد حان الوقت للعودة �إلى المنحة. فبعد التحدث عن م�ؤ�س�ستك، تكون قد 
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قدمت تمهيداً جيداً للحديث عن المنحة التي تريد متبرعك �أن يقدمها.

من المحتمل �أنك ر�أيت هذا كثيًرا. "تبرعاً بقيمة 65 دولارًا فقط يمكّن طالبًا 
�آخر من الح�صول على م�ساعدة ما بعد الدوام المدر�سي لمدة �شهر، وتبرعاً بقيمة 
150 دولار يوفر الكتب المدر�سية الجديدة لمدة عام للطالب المجتهد الذي لا 
ي�ستطيع تحمل نفقاتها. كما �أن تبرعاً بقيمة 550 دولاراً يوفر درو�سا �صيفية 

تحمي الطلاب من الت�أخر الدرا�سي ". وهكذا.

هذه طريقة فعالة لتحديد بع�ض م�ستويات التبرعات، ولكنها ت�أتي مع اثنين 
من المخاطر.

تمكّن  دولارا   70" كتابة  معقولا.  يبدو  التبرع  م�ستوى  �أن  من  ت�أكد  �أولًا: 
تدفع  لماذا   " يفكر:  الجميع  �سيجعل  جديد"  مدر�سي  كتاب  �اشرء  من  المكتبة 
المكتبة الكثير للكتب المدر�سية؟ " حتى لو كانت هناك �إجابة جيدة، ف�أنت لا 

ترغب في �إثارة �أي �س�ؤال.

ثانياً: لا تعيق نف�سك بطلب مبلغ منخف�ض للغاية. كتابة ")15( دولاراً توفر 
�أي�ضا  الأف�ضل  من  ولكن  �صحيحاً،  يكون  قد  للطالب  الفنون  مادة  �إمدادات 
يكون  �أن  منها )15( دولارًا. يجب  تبلغ كل  تبرعات عديدة  الح�صول على 
ليندا  هدية  كانت  هديتك.  متو�سط  من  �أكبر  تطلبه  الذي  للمبلغ  الأدنى  الحد 
تطلب  وعندما  دولارًا.   )20( هي  التاريخية  للجمعية  بالن�سبة  �شيوعًا  الأكثر 
)40( دولارا فهذا يعني �أنها يمكن �أن تزيد من بع�ض هذه التبرعات بن�سبة ت�صل 

�إلى 100 ٪، مما يزيد متو�سط حجم التبرعات ب�شكل عام.

يقترح بع�ض الخبراء �أرقامًا محددة )مثلًا: 42.58 دولارًا توفر ..."( عندما 
ر�أي قوي حقا في هذا  لدي  لي�س  �أكثر م�صداقية.  بذلك هذا لأنهم  يقومون 
دولار   )2.58( على  ح�صولك  يعني  دولاراً   )42.58( طلب  هل  ال��شأن: 
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على  تح�صل  �أنك  يعني  �أم  دولارًا،   )40( بمبلغ  تبرع  قد  �شخ�ص  من  �إ�ضافية 
)2.42( دولار �أقل من �شخ�ص من ��شأنه �أن يعطي )45( دولارا؟ لا �أعرف 
�إذا كان ب�إمكان �أي �شخ�ص الإجابة على هذا ال�س�ؤال بالت�أكيد. لكن في ر�سالة 

لاالتما�س، ربما لن يكون هذا النوع من الأمور مهمًا للغاية.

الخطوة 5: الختــــــام
�إنهاء الر�سالة هو في الواقع �أ�سهل �أجزائها: فقط ا�شكر المتبرع.

 "�شكرا لك على تفكيرك في التبرع للجمعية التاريخية".

 "�شكراً لك على تفكيرك في التبرع لدعم التوعية والتثقيف بالإيدز".

كما �أنها لي�ست فكرة �سيئة �أن تكتب �شيئًا على غرار "�إذا كانت لديك �أي 
�أ�سئلة حول برامج المتحف، ف�أرجو �ألا تتردد في لاات�صال بي ".

الخطوة 6: التوقيـــــــع
توقيع المدير التنفيذي لن يكون �سيئًا �أبدًا، ولكن توقيع رئي�س مجل�س الإدارة 
ربما يكون �أف�ضل. اكتب الر�سالة بنف�سك، اطلب من �أحد معارفك تحريرها، 
ثم قدمها �إلى رئي�س مجل�س الإدارة للموافقة عليها )ن�أمل �أن يكون فقط للموافقة 

و لي�س للمراجعة(.

مجل�س  رئي�س  من  فاطلب  الفنية،  والدراية  التكنولوجيا  لديك  كانت  �إذا 
ال�صورة  بم�سح  قم  ثم  جيد،  وبقلم  مرتين  فارغة  ورقة  على  التوقيع  الإدارة 

الأف�ضل �ضوئيا وادمجها في الم�ستند.
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الخطوة 7: ما بعد النص )تذكير(
"ما بعد الن�ص" )PS)(Post Script( )تذكير( طريقة جيدة  تعد الر�سالة 

للتذكير والدعوة �إلى العمل.

بطاقات  عبر  المتكررة  التبرعات  الآن  التاريخية  الجمعية  تقبل   - "تذكير 
لاائتمان والخ�صم" ... �إنها طريقة رائعة لعر�ض دعمكم على مدار العام ".

يقدمون  الذين  المانحين  لجميع  خا�صة  حفلة  ن�ست�ضيف  نحن   - "تذكير   
منحة �أكثر من )100( دولار. ن�أمل �أن نراكم هناك!"

بطاقة الــرد
في  ت�صميمها  هي  طريقة  �أ�سهل  ف�إن  بك،  الخا�صة  الرد  بطاقة  �إلى  بالن�سبة 
 ،)Word Microsoft( وورد"  "مايكرو�سوفت  الن�صو�ص  تحرير  برنامج 
لاانترنت.  على  الرد  بطاقة  عينة  على  العثور  يمكنك  الطلب،  خطاب  مثل 
جيدا  والمطبوعة  الم�صممة  المحترفة  الرد  بطاقة  على  الح�صول  ف�إن  وبالت�أكيد 
يمكن �أن ي�ساعد حقًا في عملية الترويج والعر�ض. وفي كل الأحوال، يجب �أن 

ت�شمل العنا�صر الأ�سا�سية التالية:

 مكان لا�سم المانح. هذا مكان جيد للطلب من الجهة المانحة �أن يكتبوا كيف 
التي �ستحدد كيف  الطريقة  التعريف بهم. ب�شكل عام، �ستكون هذه هي  يودون 

يجب �أن تتعامل مع تبرعات الم�ستقبل.

  مكان للمانح لتحديد المبلغ الذي يود التبرع به.

ال�شهر،  بتفعيل بطاقات لاائتمان مرة واحدة في  بالفعل   نظرًا لأنك تقوم 
الر�سالة جملة تقول:  لذا �ضمّن  للمتبرعين.  نف�س الخيار  تقدم  �أن  يجب عليك 
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"�أود �أن �أقدم تبرعا يبلغ ....... �شهريا".

ا �إلى تحديد بطاقات لاائتمان التي تقبلها في التعامل.  �ستحتاج �أي�ضً

 �أ�سفل ذلك، حدد مكانًا للا�سم الموجود على بطاقة لاائتمان، رقم بطاقة 
بطاقة  �إذا كان معالج  ما  ال�صلاحية. تحقق من معرفة  انتهاء  لاائتمان، وتاريخ 
الرمز  �أم  البطاقة  ظهر  على  الموجود  �أرقام  الثلاثة  من  الرمز  يطلب  لاائتمان 

المدون على الفواتير.

ضعها ســــــويا 
لتجميع كل  لديك طابعة  �إذا كانت  الأ�سا�سية.  العنا�صر  الآن جميع  لديك   
التي تم الح�صول عليها  البيانات  ف�أر�سلها �سوياً، بما في ذلك قاعدة  �شيء معًا، 
من مكتب البريد. و�إذا كنت تقوم ب�إعداد الر�سائل في مكتبك، ف�سيتم في هذه 
المرحلة دمج المرا�سلات على الكمبيوتر الخا�ص بك وتجميع المغلفات ور�سائل 

لاالتما�س من خلال هذا الدمج على جهاز الكمبيوتر.

ما أن يتم الإرسال... الشكر
ربما كنت تتوقع القليل من الهدوء، ولكن لا يزال هناك عمل يتعين القيام به. 
ف�أنت لا تزال بحاجة لكتابة ر�سالة �شكر. قم بذلك كثيًر! �شيء واحد يجب �أن 

تفعله �أكثر بكثير مما كنت معتاداً عليه وهو �شكر النا�س.

 Grand( �سينما"  "جراند  في  هنا.  الإب��داع  من  القليل  تحقيق  يمكنك 
Cinema(، قمنا بق�ص الفيلم من مقطورات الأفلام و�أ�ضفنا ب�ضع بو�صات 
منه في بطاقة ال�شكر. وتمت طباعة بطاقة ال�شكر م�سبقًا مع بع�ض المعلومات 
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حول الفيلم نف�سه )الغر�ض من العجلة الم�سننة، وكيفية تخزين ال�صوت( على 
جانب واحد، وعبارة "�شكرًا لك" على الجانب الآخر. ومن خلال عدم كتابة 
"�شكرًا لك على هديتك"، يمكننا ا�ستخدام الملاحظات للمتطوعين �أو لأغرا�ض 

�أخرى.

يتما�شى مع مهمتنا،  بما  بنا مثيرة للاهتمام،  ال�شكر الخا�صة  كانت بطاقات 
�أنها رخي�صة ن�سبيًا، حيث كان لدينا عدد غير محدود  والأف�ضل من ذلك كله 

من الأفلام.

للاهتمام  مثيرة  بطاقة  كانت  ف�إذا  بم�ؤ�س�ستك.  م�شابه  �شيء  هناك  يكون  قد 
بدرجة كافية مثلًا، فقد يمكن �أن ي�ستخرجها المتبرعون �أو ي�ضعونها في مكان 

بارز.

لر�سائل  بديلًا  تكون  �ألا  ينبغي   ،)PS( الخطاب  نهاية  في  التذكير  جمل 
ال�شكر، بل يجب �أن تكتب ر�سالة �شكر ق�صيرة تعيد الت�أكيد على مو�ضوعات 
"ر�سالة  التذكير  ر�سالة  و�أرفق  المذيل  المنظمة  بطباعتها على ورق  قم  الر�سالة. 

ال�شكر" معا في الظرف.

بمثابة  الر�سالة  "هذه  تكتب،  �أن  يجب  الر�سالة  بموجب  �أنه  هو  هنا  المفتاح 
ي�ستطيع  "حتى  التاريخية  �سمولفيل  �إلى جمعية  بمبلغ )***$(  للتبرع  �إي�صال 
المانح �أن ي�ستخدمها لغر�ض �سجله ال�ضريبي )للمانحين الذين يقدمون �أكثر من 
تبرعات  يقدمون  الذين  للمانحين  بالن�سبة  ال�سنة - وخا�صة  )50( دولار في 
متكررة - يجب عليك �أي�ضا �إر�سال �إي�صال بجميع التبرعات التي قدمت في 

ال�سنة بحيث يكون لديهم المعلومات ال�ضريبية ال�صحيحة بحلول 31 يناير(.

جهز الر�سالة، ور�سالة التذكير للإر�سال. ينبغي �أن يتم الرد في غ�ضون �أ�سبوع 
على الأكثر، ويف�ضل �أن يكون خلال يومين.
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بالمانحين  �أع�ضاء مجل�س الإدارة لاات�صال  ليندا قد طلبت من  �أن  ا  �أي�ضً تذكر 
كلما و�صلت  وكانت  و�شكرهم.  دولاراً  يزيد عن )50(  تبرعاً  قدموا  الذين 
تبرعات، �أر�سلت الأرقام )كل ما كان لديها( لأع�ضاء مجل�س الإدارة عبر البريد 

الإلكتروني ليقوموا بالات�صال بهم.

الجـدول الزمنـــــي
�إذا كنت تهدف �إلى �إر�سال ر�سائلك البريدية �إلى المتبرعين في وقت معين - 
على �سبيل المثال، في نهاية العام، كما كان هدف ليندا، فيجب �أن تكون لديك 

فكرة عن المدة التي �ست�ستغرقها هذه العملية.

 �أوائل �أكتوبر: بد�أ موظف ال�سجلات العمل على قاعدة البيانات. وجدت 
ليندا طابعة للمكاتبات والأظرف.

المكتملة  البيانات  قاعدة  و�أر�سلت  الر�سالة  ليندا  �أكتوبر: كتبت  منت�صف   
�إلى مكتب البريد.

 �أواخر )�أكتوبر(: عر�ضت ليندا الر�سالة على �أحد �أ�صدقائها وعلى رئي�س 
المجل�س وح�صلت على ن�سخة نهائية معتمدة.

 �أوائل نوفمبر: �أن��شأت ليندا بطاقة الرد و�أر�سلتها مع قاعدة البيانات، ثم 
�إلى الطابعة لا�ستكمال طباعة الورق والمغلفات.

 منت�صف نوفمبر: �أكملت الطابعة كل �شيء و�أر�سلت الر�سائل �إلى مكتب 
البريد.

 �أواخر نوفمبر: قام مكتب البريد بالتو�صيل و�إر�سال الر�سائل.

 �أوائل )دي�سمبر(: نظرًا لإر�سال الر�سائل با�ستخدام ال�سعر المنخف�ض، فقد 
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�أخذت من الوقت مدة �أ�سبوع في الو�صول. ولم ي�ستلم المانحون الر�سائل حتى 
8 دي�سمبر.

�أن تتوقع ع�شرة �إلى اثني  �إذا كان عليك القيام بكل عمليات الطباعة، فيجب 
ع�شر �أ�سبوعًا. �إذا كان لديك بالفعل الأظرف والقرطا�سية ولم تكن هناك حاجة 
�أقل من �شهرين،  �إر�سال بريد في  البداية، فيمكنك  بياناتك من  �إن�شاء قاعدة  �إلى 

على الرغم من �أن �شهرين لا يزلاان الرهان الأكثر �أمانًا. 

ن�سبة  من  منده�شة  ليندا  كانت  الو�صول،  في  التبرعات  ب��د�أت  عندما 
لاا�ستجابة. لقد حددت ميزانية لتحقيق عائد بن�سبة 5٪ ولكنها ح�صلت على 
10٪. كان متو�سط المنحة )40( دولارًا، وهو �أقل مبلغ طلبته في الر�سالة. قدم 
الكثيرون تبرعاً بلغ )20( دولاراً �أو )25( دولارا. ولكن كانت هناك مجموعة 
منهما.  لكل  دولاراً   )260( �شخ�صان  ودفع  دولاراً   )130( منحت  �صغيرة 
�أكثر  �أو  بالات�صال بكل �شخ�ص منح )50( دولارًا  الإدارة  �أع�ضاء مجل�س  وقام 
)�أي ما مجموعه حوالي 30 �شخ�صا، مما يعني �أن كل من �أع�ضاء مجل�س الإدارة 

الت�سعة قام بثلاث �إلى �أربع مكالمات(.

قدرها  بتكلفة  دولاراً   )3  940( ليندا  ر�سالة  جلبت  المجمل،  في 
1( دولاراً جمعتها من مجل�س الإدارة  )1000( دولار، ي�ضاف �إلى )720 

5( دولاراً حتى الآن. والموظفين، حيث نتجت جهود ليندا على )660 

لقد �أ�ضافت الوقت الذي ق�ضته هي وموظف الح�سابات في الم�شروع: من 
�إن�شاء قاعدة البيانات �إلى كتابة الر�سالة �إلى �إدارة الطباعة والمرا�سلات �إلى �إدارة 
ر�سائل ال�شكر، وقدرت بحوالي 40 �ساعة من العمل على مدى ثلاثة �أ�شهر، 
98( دولارًا في ال�ساعة، وهو نف�س المعدل تقريبًا لما  مما يعني �أنهم قد جمعوا )5
جمعته من المجل�س. )وفي النهاية، �سيكون الوقت الم�ستثمر في طلبات "الهدية 
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الكبرى" �سيكون �أكثر ربحية من الوقت الم�ستثمر في المرا�سلات. ولكن منذ 
�أن طلبت ليندا ب�ضع مئات من الدولارات على الأكثر من �أع�ضاء مجل�س الإدارة 

لأول مرة، لم يبلغ معدل ال�ساعة �أعلى ما يمكن. 

ا �أنها �ستر�سل خطابًا �آخر في مايو لجميع من في القائمة الذين لم  قررت ليندا �أي�ضً
يتبرعوا. ف�إذا تبرع )10%( ب�سبب الر�سالة الأولى، ف�إنها تت�صور �أنه يمكن الح�صول 

على )5%( من الر�سالة الثانية.

بعض الملاحظات حول ردود الجهات المانحة
من  ن�صيبها  لليندا  كان  ناجح،  ب�شكل  المرا�سلات  عملية  ت�سير  كانت  بينما 
بع�ض  بذلها ق�صارى جهدها، كان هناك  الرغم من  الغريبة. وعلى  المكالمات 
المت�صلين الذين �شعروا بال�ضيق من تلك الر�سائل التي تطلب المال منهم و�أرادوا 

�أن تحذفهم من القائمة.

لم تقلق ليندا كثيًرا ب��شأن المكالمات الأولى، حيث اعتبرت �أنها كانت مفيدة 
لمعرفة  و�أي�ضا  ر�سائلها،  على  الح�صول  يريدون  لا  الذين  الأ�شخا�ص  لمعرفة 
الأ�سماء الكثيرة التي دونت قبل �أن تبد�أ هي في الجمعية التاريخية وقاموا بتغيير 
�أ�سمائهم في هذه الأثناء حيث انه هناك �أ�شخا�ص لديهم بع�ض النقاط الح�سا�سة 

تجاه تلك الق�ضايا والتي قد ت�ؤدي �إلى احتجاجهم عليها.

قامت ليندا بتعديل جميع الأ�سماء و�س�ألت الأ�شخا�ص الذين لا يرغبون في 
الن�شرة  على  الح�صول  في  يرغبون  يزالون  لا  كانوا  �إذا  البريدية  الر�سائل  تلقي 
اختيار لأولئك  به خانة  البيانات  �إلى جدول  �أم لا. و�أ�ضافت عموداً  الدورية 

الذين لا يرغبون في التبرع بالمال ولكن يريدون �إر�سال المعلومات.
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وانتابها  ليندا على حين غرة،  �أخذ   - الغا�ضب  المتطوع   - الأخير  لاات�صال 
القلق من �أنها ربما تكون قد �أ�ضرت بعلاقة الجمعية التاريخية مع المتطوعين من 
خلال �إدراج �أ�سمائهم في المرا�سلات؛ وهذا غير �صحيح. هناك نقطتان مهمتان 

�إذا كنت قلقًا ب��شأن طلب الأموال من متطوعيك:

و�إذا  معك.  ويتعاطفون  يتطوعون  ال�سبب  لهذا  يحبونك.  المتطوعون   -1
العطاء  في  رغبة  �أكثر  ف�ستجدهم  و�أخلاقية،  مهنية  بطريقة  المال  منهم  طلبت 
من غيرهم، وت�ضمينهم في طلب العطاء لا غبار عليه. و�إذا تبرعوا، فا�شكرهم 

�شخ�صيا في المرة القادمة التي تراهم فيها. و�إذا لم يتبرعوا فلا تثير الأمر.

 - ال��شأن  هذا  في  �آخر  �شخ�ص  �أي  �أو   - المتطوعين  معاملة  �إلى  تحتاج   -2
وخا�صة  المال،  منه  يطلب  عندما  "لا"  قول  على  قادر  الجميع  كنا�ضجين. 
عندما يكون ذلك التوا�صل ب�إر�سال الر�سائل مثلا. يمكن للنا�س دائما الرف�ض، 
وعندما يحدث ذلك، يجب �ألا يكون هناك توبيخ بالذنب ويجب �شكرهم 

ل�سماعك.

المتطوعة  المال. تحدثت  ب��شأن  الأ�شخا�ص من م�شكلات كبيرة  بع�ض  يعاني 
"تدفع  �أن  يُتوقع منها  المالية، وكيف لا  التزاماتها  "ليندا" عن  بــ  ات�صلت  التي 
لتكون متطوعة"، و�أنها تبرعت بالوقت للجمعية التاريخية وتت�ساءل الآن عما 

�إذا كانت تريد �أن تتقدم بنف�س ذلك التبرع.

تتطلع  لا  بالت�أكيد  ب�أنها  المتطوعة  لإب�الغ  جهدها  ق�صارى  ليندا  بذلت 
ت�أمل  �أنها  للح�صول على تبرع منها، و�شكرتها ب�شدة على تطوعها، و�أبدت 
ا�سمها من قائمة  �إذا كانت ترغب في حذف  �أن ت�ستمر معهم، و�س�ألتها عما 

الر�سائل البريدية في الم�ستقبل.
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تلقى  �شخ�ص  �أي  من  ب�سهولة  ي�أتي  �أن  يمكن  المكالمات  من  النوع  هذا 
المرا�سلات. ولكن لا يمكن التنب�ؤ بها �أو منعها، بل يتم تقليلها فقط.

إرسال المراسلات لا يعني بالطبع أنها لهدف طلب 
المنح 

�أر�سل ر�سالة �إخبارية �إلى المانحين وغير المانحين. �أو دعوة لمحا�ضرة، واطلب 
منهم التطوع في "حملة نظافة المنتزه ". ومهما كان الحدث �أو الفعالية، فينبغي 

�إ�اشرك الجهات المانحة الخا�صة بك فيه.

الآخرون  يعرف  لكي  فر�صة  �إنها  روتيني.  عمل  �أنه  على  هذا  �إلى  تنظر  لا 
ا  �أي�ضً �إنها  لم�ساعدتكم، كما  العون  يد  مد  �أو حتى  �أنت ومنظمتك.  تفعله  ما 
فر�صة للتعرف على المتبرعين والمانحين المحتملين. لا تتعامل مع هذه الفر�ص 
مثل بائع متجول. كن نف�سك. �شارك حبك لمنظمتك مع الآخرين و�ستبد�أ في 

تكوين فكرة جيدة عن من ي�شاركك نف�س ال�شغف.

هذا �شبيه بح�سابنا لعدد المرات التي حاولت فيها ج�س نب�ض �أع�ضاء مجل�س 
النب�ض  ج�س  مرات  عدد  زاد  وكلما  التبرع.  منهم  تطلب  �أن  قبل  الإدارة 
القريب، ارتفع ما �ستح�صل عليه من تبرع عندما تطلبه منهم مرة  والتوا�صل 

�أخرى.

الإلكتروني،  البريد  عبر  الإ�ضافية  اللم�سات  بهذه  القيام  ب�إمكانك  كان  �إذا 
فافعل ذلك بكل الو�سائل! يمكن �أن يوفر لك البريد الإلكتروني الكثير من المال، 
لأن تكلفة المرا�سلات غير المخ�ص�صة لجمع التبرعات يمكن �أن تزيد. ومع ذلك، 

ف�إن النفقات غالبًا ما ت�ستحق لاات�صال الإ�ضافي.

�أي  �إر�سال  ينبغي عليك  �إنه لا  تقول  ملاحظة جانبية: هناك مدر�سة فكرية 
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مواد للمتبرعين لا تحتوي على بطاقة رد. ل�ست مت�أكدًا من �أن هذا اختيار جيد 
لم�ؤ�س�سة �صغيرة غير ربحية تكثف جهودها لجمع التبرعات. لا ت�ضغط عليهم، 
ف�أنت تريد خلق ثقافة العطاء في المتبرعين، ولا يمكنك تحقيق ذلك �إذا �أن��شأت 

ثقافة ال�س�ؤال بدلًا عنها.

الماراثون الهاتفي )Phone-A-Thon( )فوناثون(
Phone-( "فوناثون"  �أ�سلوب  الربحية  غير  المنظمات  من  العديد  تف�ضل 
A-Thon( عن �إر�سال بريد �إلكتروني لأن المكالمة التليفونية �شخ�صية �أكثر من 

�إر�سال ر�سالة بالبريد، ولها عمومًا معدل عائد �أعلى.

�أنا �أف�ضل المرا�سلات البريدية، ولكن يجب �أن نتطرق �إلى �أ�سلوب "فوناثون" 
الهاتفي �أي�ضاً.

يوفر �أ�سلوب "فوناثون" الهاتفي لم�سة �شخ�صية للمتبرعين، ويمكن �أن يحقق 
عوائد �أعلى، لكنه يتطلب عملا مكثقا للغاية. قد لا ي�ستغرق البرنامج الهاتفي 
و�ستتغير  قائمتك  حجم  �ضاعف  لكن  البريد،  من  بكثير  �أطول  وقتًا  ال�صغير 
الأ�شياء ب�سرعة. ويمكن �أن يكون الأ�سلوب الهاتفي مرهقًا لك لأنه يعني العمل 

ل�ساعات �إ�ضافية م�سائية.

غالبًا ما تقوم المنظمات غير الربحية الكبيرة بتنظيم "فوناثون" هاتفي واحد 
بعد �أ�سابيع قليلة من خروج البريد. وهذا يمنح المتبرعين فر�صة لإر�سال تبرعاتهم 
ا تذكير �شخ�ص ما ب�أنه كان  عبر البريد قبل المكالمة الهاتفية. ويمكن للمكالمة �أي�ضً

ينوي العطاء. وب�صفة عامة فهذه �أداة فعالة ولكنها تتطلب عملا مكثفا.

�أو�صي  �أنني ما زلت  �إلا  وعلى الرغم من تكلفتها العالية من حيث العمالة 
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با�ستخدامها مرة واحدة للجهات المانحة المطلوب منها التبرع والتي لم تتبرع 
بعد �إر�سال ر�سالتين لها، �أو �أن تطلب من المجل�س لاات�صال بالمانحين المتبرعين 

ال�سابقين �أ�صحاب �أعلى تبرع في القائمة والذين لم يتبرعوا هذا العام بعد. 

ا�ستخدامه  عند  فعالة  �أداة  تكون  �أن  الهاتفي  "فوناثون"  لأ�سلوب  ويمكن 
ب�شكل �صحيح، لكن بالن�سبة لي كمدير منظمة غير ربحية في الوقت الحالي، 

ف�أنا من المف�ضلين لر�سائل البريد.

بعد انقضاء عام واحد
الهدف من �إر�سال البريد في العام المقبل ذو �شقين: زيادة عدد الأ�شخا�ص في 

القائمة، وزيادة حجم التبرع من �أولئك الذين يتبرعون بالفعل. 

كل  فمثلا،  الر�سائل.  ت�صنيف  خلال  من  التبرعات  �أحجام  زيادة  ويمكن 
�شخ�ص تبرع في العام الما�ضي قد يح�صل على خطاب يطلب منه تقديم منحة 
�أكبر من تلك المذكورة في ر�سائل الأ�شخا�ص الذين لم يتبرعوا  متكررة بمبالغ 
قبل ذلك. كما يمكن تخ�صي�ص عدد من الجهات المانحة للقيام بالات�صال بهم 
عبر الهاتف، �أو تقديم طلب التما�س للتبرع لهم وجهًا لوجه منك �أو من �أحد 
الكبيرة في  المنح  الإدارة )�سوف نقوم بعمل تغطية لطلب تلك  �أع�ضاء مجل�س 

الف�صل الخام�س(.

�سنتعامل مع كيفية زيادة حجم قاعدة البيانات في الف�صل التالي، وهو هدف 
ا. ليندا �أي�ضً
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التطابــــق والتناقض
و�أ�سلوب  المرا�سلات  تجاه  به  �س�أ�شعر  ما  �أع��رف  لا  الطويل،  المدى  على 

"فوناثون" الهاتفي.

�أن  الممكن  من  المحمولة  والهواتف  المت�صل  رقم  �إظهار  خا�صية  مثل  �أ�شياء 
يتم  لن  الهاتفية -  المكالمات  نتيجة من خلال  تت�سبب في عدم الح�صول على 
التوا�صل مع الكثير من الأ�شخا�ص �إذا لم يتعرفوا على الرقم وكان بالن�سبة لهم 
مجهولا. ومن يعلم ما الذي �سيحدث مع مكتب البريد، والى ما ت�ؤديه تكلفة 

المرا�سلات؟

الر�سائل  �أو  الإلكتروني  البريد  ب�أن  العوائق،  تلك  مع  لااعتقاد،  الممكن  من 
المانحه  الجهات  �إلى  للو�صول  و�سهلة  رخي�صة  و�سيلة  تكون  �أن  يمكن  الن�صية 
المتبرعة. تلك الأدوات تبدو ناجحة، لكن لا يمكنها حتى الآن �أن تكون بديلًا 

للأ�ساليب التقليدية لجمع التبرعات.

ي�صعب الح�صول على معدل لاا�ستجابة من خلال البريد، والر�سائل الن�صية 
لا تزال غير معتمدة على نطاق وا�سع )ولي�ست �ضامنا جيداً نحو الح�صول على 

تبرعات �أكبر(.

لكن من المهم �أن تهتم بهذه الفر�ص الجديدة. اختبرها على مجموعات �صغيرة 
من المانحين ال�صغار لترى ما تحققه. �إذا كانت مرا�سلاتك ومكالماتك الهاتفية 

غير مجدية ولي�س لها عائد، بالت�أكيد �سيكون لديك بع�ض البدائل لتحل محلها.
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بم�ؤ�س�ستك  المهتمين  الأ�شخا�ص  محور  مركز  من  نعمل  نحن  تتذكر،  كما 
ور�سالتك، متجهين نحو الخارج تجاه الأ�شخا�ص الأقل وعياً واهتماماً بهدف 
العثور على �أكبر عدد ممكن من الأ�شخا�ص الذين يمكن جذبهم ليكونوا �أكثر 
على  للح�صول  جديدة  طرق  �إيجاد  �إلى  ا  �أي�ضً نحتاج  كما  واهتماما.  قربا 
التبرعات من �أولئك الذين تبرعوا بالفعل. وهنا يمكن �أن تكون الفعاليات ذات 

�أهمية.

لجمع  الكبير  المخطط  في  والفعاليات  الأحداث  �ستكون  �أين  لاحظ  لكن 
التبرعات. معظم الفعاليات غير فعالة للغاية - يمكنك �صرف مئات ال�ساعات 
من وقتك ووقت المتطوعين في الفعالية وتح�صل على �أقل مما حققته ليندا. وفي 
هذه العملية، �سوف ي�أخذونك بعيدًا عن ر�سالة م�ؤ�س�ستك والأ�سو�أ من ذلك 

كله �أنك من المحتمل �أن ت�صاب بالإحباط والي�أ�س. 

ومن واقع خبرتي ف�إن معظم المنظمات غير الربحية لا تملك المهارة الكافية 
فعالية  ننظم  "دعونا  الأحيان  من  كثير  وفي  التبرعات.  جمع  فعاليات  لإدارة 

الفصل الرابع:
الفعاليات ستهلكك
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لجمع التبرعات!" هو الرد ال�سريع على كيفية جمع الأموال. حتى �أنني �س�أذهب 
التي تنظمها المنظمات غير  التبرعات  �إن معظم فعاليات جمع  القول  �إلى حد 
الربحية ال�صغيرة ت�ؤدي �إلى خ�سارة المال، دون �أن تدرك المنظمة ذلك. لذا ف�أنا 

جاد عندما �أقول �إن هذه الفعاليات �سوف ت�ؤدي بك �إلى الهلاك!

اقتصاديات الفعالية: الأساسيات
ت�ستند فعاليات جمع التبرعات في قاعدتها الأ�سا�سية �إلى فكرة منح المتبرعين 
�شيئًا ما مقابل تبرعهم بخلاف التعبير عن ال�شكر والتقدير. واعتمادًا على نوع 
الحدث، قد تمنحهم تقديرًا عامًا لهديتهم �أمام �أقرانهم، �أو حفل ع�شاء، �أو �شيئاً 
ملعب  على  مثيرة  مناف�سة  �أو  المثال(،  �سبيل  على  مزاد،  خلال  )من  ملمو�ساً 

ريا�ضي مثلًا.

وهذا �شيء جيد في الواقع، باعتباره �أحد الأ�سباب التي تجعل الأحداث جيدة 
يبحث  الذي  فال�شخ�ص  م�ؤ�س�ستك.  المحتملة من  المانحة  الجهات  تقريب  في 
بطولة  ي�شارك في  �أن  ي�سعده  �سوف  مثلًا  الجولف  يلعب  لكي  ذريعة  �أي  عن 
للجولف ل�صالح �أي منظمة حتى ولو لم يكن يعرفها. وهذا يتيح لتلك المنظمة 
ودعمها  بالمنظمة  مهتمًا  �أ�صبح  ف�إذا  �أمامه،  ومهمتها  ر�سالتها  لو�ضع  الفر�صة 
�أكثر، فهذا رائع! و�إذا لم يكن كذلك، فقد قدم �شيئا في ملعب الجولف على 

كل حال.

�إذن ما هي م�ش��كلة الفعاليات؟ هناك بع�ض منها، ولكنني �س��وف �أ�ش�ري �إلى 
�أكبرها وهي التكاليف.
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الموظفون: التكلفة التي لاتدركها 
�ساعات طويلة  ا�ستغرقت  الم�ستهدفة،  التبرعات  ليندا في جمع  تبد�أ  �أن  قبل 
2( دولاراً  في تجهيز المزاد ال�سنوي للجمعية التاريخية. بلغت تبرعاتها )500

في تلك الليلة. كيف ن�ستطيع �أن نقيم ونحكم ما �إذا كان ذلك يعد نجاحاً؟

الذين ح�صلوا على  ليندا وموظفوها  �ساعة عملت  الأول هو: كم  ال�س�ؤال 
جمع  في  ا�ستغرقته  الذي  الوقت  بمتابعة  ليندا  قامت  �سابقة  �أق�سام  في  �أجر؟ 
في  نف�سه  ال�شيء  تفعل  �أن  �إلى  بحاجة  نحن  المختلفة.  الم�شاريع  في  التبرعات 
الفعاليات - نريد �أن نعرف ما نتج من هذه الفعالية: )50( دولارًا / �ساعة، 

)20( دولارًا / �ساعة، )10( دولارات / �ساعة؟

قدرت ليندا �أنها وموظفيها �أم�ضوا )100( �ساعة في المزاد، رغم �أنها تخيلت 
�أنها لو كانت تتبع الأمر �أثناء عملها بدلًا من بعد لاانتهاء من العمل، لخرجت 
بعدد �أكبر من ال�ساعات. وح�سب تقديرها البالغ )100( �ساعة، فهذا يعني �أن 

الموظفين قد حققوا )25( دولارًا / �ساعة في العمل في المزاد العلني.

�أن ليندا قامت  �إلا  �إذا كان كل هذا العمل بدون مقابل.  لن يكون ذلك �سيئًا 
بح�ساب تكلفة وقتها ووقت موظفيها و�أدركت �أنها في المتو�سط دفعت )15( 
دولار / �ساعة. وهذا يعني �أن المنظمة غير الربحية حققت )10( دولارات فقط 
في ال�ساعة �أثناء الفعالية. حتى لو كان الموظفون يح�صلون على راتب ف�إن تكاليف 
الموظفين قد لا تظهر في ميزانية الفعالية، والتي تحتوي على الإيرادات والنفقات 

دون تكلفة الموظفين، وبذلك ما زال يتعين ح�ساب وقت الموظفين �أي�ضا.

تكلفة الفرصة
ذلك.  ل�شرح  ولااقت�صاد  الأعمال  بعالم  �س�أ�ستعين  لاانطلاق:  نقطة  هي  ها 
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كان للجمعية التاريخية تكلفة �أخرى: تكلفة الفر�صة؛ تكلفة الفر�صة البديلة 
عبارة عن م�صطلح تجاري لو�صف �شيء ن�ستخدمه ب�شكل فطري كلنا نعرفه: 
دولار   )10 000( تنفق  كنت  �إذا  واحد.  وقت  ب�أمرين في  القيام  يمكنك  لا 
على �سيارة جديدة، فلا يمكن �أن تنفق نف�س المبلغ لإعادة ت�شطيب حمامك. 
فعدم مقدرتك على �إعادة ت�شطيب الحمام هو تكلفة الفر�صة البديلة للح�صول 
على ال�سيارة الجديدة. �إنفاقك �أموالك على �شيء واحد يلغي الآخر، وال�شيء 
نف�سه ينطبق على وقتك. ف�إذا كنت تق�ضي عطلة نهاية الأ�سبوع الخا�صة بك 
للحاق بركب العمل، فلن يكن لديك الوقت لق�ضاء عطلة نهاية الأ�سبوع للقيام 

بالإ�صلاحات حول المنزل.

كيف ينطبق ذلك على مزاد ليندا؟ ق�ضت ليندا )100( �ساعة لتجهيز المزاد 
بعيدًا عن فعل �شيء �آخر. ا�ستثمرت هي وموظفيها )100( �ساعة من الوقت 
وح�صلت فقط )10( دولار / �ساعة. فكر ما ال�شيء الآخر الذي يمكن �أن يتم 

مع نف�س هذا الوقت!

الإدارة،  مجل�س  من  المقدم  لاالتما�س  وخطاب  لاا�ستئناف  طلب  خلال  من 
)�أي 100  التاريخية  للجمعية  ال�ساعة  ليندا حوالي )85( دولارًا في  حققت 
دولار في ال�ساعة مطروحًا منها تقديرها لتكاليف الموظفين(. فبق�ضاء الوقت 
في حدث حقق �أرباحًا �صافية بلغت )10( دولارات في ال�ساعة ، فقد �ضيعت 

ليندا الفر�صة للح�صول على �صافٍ يبلغ )85( دولارًا في ال�ساعة.

بناء  وقتها في  الكثير من  تق�ضي  بل كانت  التبرعات،  ليندا جمع  تف�ضل  لم 
برامج الجمعية التاريخية. كانت لديها �أحلاماً كبيرة لما يمكن �أن تفعله المنظمة 
بعيدًا عن ذلك  ق�ضتها  �ساعة  �أن كل  يعني  التركيز على ذلك. وهذا  و�أرادت 
يجب �أن تكون ب�أق�صى قدر من الفاعلية. ف�إذا كان عليها ق�ضاء بع�ض الوقت 
تلك  ا�ستخدام  فيه  �سيتم  الذي  المكان  هو  هذا  ف�سيكون  التبرعات،  في جمع 
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كما  الأقل  على  المزاد،  يكن  لم  بالت�أكيد  وهذا  وجه.  �أف�ضل  على  ال�ساعات 
�أ�شارت الأرقام.

وبعد …
�أدركت ليندا �أنه ربما لم تتبق �أي خيارات من ��شأنها �أن تثبت �أنها مربحة مثل 
طلب مجل�س الإدارة وخطاب جمع التبرعات. و�أيا كان ما فعلته بعد ذلك فمن 
�أن تحقق  �أنها يمكن  العائد، لكنها توقعت  القدر من  نف�س  �ألا يحقق  المحتمل 

�أف�ضل بكثير من )10( دولارات /�ساعة.

�إذن ماذا يمكنها �أن تفعل؟ كان الخيار الأول هو �إعادة تجهيز المزاد ليكون �أكثر 
ربحية. فيما يلي بع�ض الأفكار التي قد ت�ضعها المنظمة في لااعتبار عند تقييمها 

للفعاليات التي تديرها.

تبرع الجميع 
بالن�سبة  خا�صة  �صحيح  هذا  الفعالية.  في  الح�ضور  جميع  يدفع  �أن  يجب 
يدفعوا.  �أن  الجميع  على  يجب  �أي�ضا.  عليك  ينطبق  لكنه  الإدارة،  لمجل�س 
�سيكون ذلك �أ�صعب بالن�سبة للمتطوعين، ولكن يجب �أن يكون الهدف هو 
ا. �آمل �أن لا يبدو الطلب �شديد الق�سوة، حيث  حث المتطوعين على الدفع �أي�ضً
انه لا يوفر الكثير من الوجبات المجانية في الفعالية. و�إذا كنت غير را�ض عن 
ذلك فحدد �سعر تذكرة �أقل للموظفين والمتطوعين تغطي �أي�ضاً تكلفة طعامهم. 
 )20( بـ  ت�ستبدل  �أن  ينبغي  لا  الإعداد  من  دقيقة   )20( �أن  اعلم  ذلك،  ومع 
�أن يكون المتطوع م�ستعدًا للعمل على الأقل  التذكرة. يجب  دولار من �سعر 
كان  �إذا  تتردد  لا  ذلك،  ومع  مخف�ضة.  تذكرة  على  للح�صول  الفعالية  لن�صف 
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ب�إمكانك م�ساعدته.

معا(،  ل�شخ�صين  )�أو  للأزواج  مخف�ضة  تذاكر  بتوفير  �أو�صي  �أن  �أود  كذلك 
�إح�ضار �ضيف معهم  يف�ضلون  النا�س  باهظة، ومعظم  التكلفة  تكون  حتى لا 

على �أي حال.

20 دولارا إضافية على تذكرة الفعالية
هذه هي قاعدتي الخا�صة، لكنني �أعتقد �أنك �ستجدها �صحيحة. لفترة طويلة 
�إ�ضافة )20( دولارًا �إلى �سعر التذكرة.  المدى ولفعالية ناجحة، يمكنك دائمًا 
الواحد  لل�شخ�ص  دولارًا   )40( فيه  التذكرة  �سعر  يبلغ  الذي  للمزاد  فيمكن 
الزيادة دون تفكير. قد  النا�س  �أكثر و�سوف يدفع  �أو  زيادته �إلى )60( دولارًا 

تفقد بع�ض النا�س، ولكن زيادة معدل ال�سعر �سوف تعو�ض عن ذلك الفقد.

ملاحظة: تنطبق هذه القاعدة فقط على الفعاليات الجارية بالفعل والمعتادة، 
الأكبر،  الفعاليات  مع  الثانية:  والملاحظة  متزايد.  �أو  ثابت  الح�ضور  حيث 
دولارًا،   )20( �إ�ضافة  ب�إمكانك  يزال  لا  فوق،  وما  تذكرة   / دولار   )100(
ولكن من الأف�ضل �أن تعرف كيف يمكنك الح�صول على هذا المبلغ الإ�ضافي في 

الفعالية بدلًا من زيادة �سعر التذكرة.

100 دولارٍ إضافية على تذكرة الفعالية
هذه هي �أي�ضا قاعدتي. �إذا كانت الفعالية تتكلف )100( دولار / تذكرة، 
الرعاة.  ميزانيتك من خلال  من  كبير  على جمع جزء  قادرًا  تكون  �أن  يجب 
عر�ض  في  ترغب  التي  ال�شركات  من  الكثير  هناك  �أن  هو  ذلك  وراء  ال�سبب 
�أ�سمائهم �أمام الراغبين في التبرع بمبلغ )200( دولار. �أما بالن�سبة للفعاليات 



97

التي تقل تذكرتها عن )100( دولار، فالفر�ص المتاحة لي�ست وا�ضحة، ولكن 
 )60( مبلغ  تذكرتها  تكلف  التي  للفعاليات  �أكبر  احتمالات  هناك  تزال  لا 

دولارًا �أو �أكثر.

طلب التبرع في الدعوة
يمكنني  "لا  مثل:  �سطر  �إ�ضافة  عليك  يجب  الفعالية،  لهذه  الرد  بطاقة  في 
ح�ضور المزاد، ولكن �أود الم�ساهمة بمبلغ $ _____ للم�ساهمة في نجاح الفعالية." 
وفي المدر�سة الريا�ضية قد ت�ضيف �سطرًا يقول: "�أود رعاية ـــــــــــــــــ  مدرباً 
- لح�ضور المزاد ". هذا يكون بنف�س طريقة الخيار الأول، لكنه يعطي القدرة 
هذا  �آخر.  �شخ�ص  قبل  من  "برعاية"  �سيح�ضروا  الذين  النا�س  ح�ضور  لمعرفة 
يرتبط  �شخ�ص  �أي  �أجل  من  يكون  �أن  يمكن  �أي�ضا  ولكن  للريا�ضيين،  بالن�سبة 

بالفعالية ولكنه لن يتمكن من الح�ضور.

احصل على أرقام بطاقات الائتمان في الملف في 
وقت مبكر

ال�سبب الذي يجعل جهات الم�سابقات ت�ستخدم البطاقات بدلًا من المال هو 
�أنك لا ت�شعر ب�إنفاق �أموال ب�شكل "حقيقي"  لكن من المحتمل �أن تفكر كثيًرا 

قبل �أن تدفع )200( دولاراً نقدًا.

النظرية نف�سها تنطبق على الفعاليات. عند الت�سجيل، اح�صل على بطاقات 
�أن يكون في  لاائتمان في ملف الح�ضور وامنحهم رقما. لي�س من ال�ضروري 
بمجرد  ولكن  عادة.  الممار�سة  هذه  فيه  تتم  الذي  هذا  من  الرغم  على  المزاد، 
لدفع  كتابته  عليهم  فقط  عليهم.  الأ�سهل  هو  فهذا  رقم،  على  النا�س  ح�صول 
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�أكبر عدد ممكن من المتطوعين للوقوف  �أو�صي بوجود  ثمن تذاكر ال�سحب. 
على �أكبر عدد من الأ�شخا�ص للت�سجيل بحيث تكون هذه العملية �سريعة وغير 

مزعجة بالن�سبة للمتبرع.

قم بإدارة فعاليتك مثل البنك
من  منظمتين  �أعرف  �أنا  المتبرعة.  م�ؤ�س�ستك والجهات  يجب عليك حماية 
المنظمات غير الربحية فقدتا الآلاف من دولارات التبرعات ب�سبب المتطوعين، 
التبرعات يتم دفعها ب�شكل نقدي ولم تكن هناك تعاملات عن  حيث كانت 

طريق �شيكات �أو بطاقات لاائتمان.

�أنا لا ادعي �أن موظفيك �أو المتطوعين يقومون بال�سرقة، ولكن �أرى �أن �أف�ضل 
التعامل  معناه  لي�س  هذا  لذلك.  فر�صة  منحهم  عدم  هي  الثقة  لمنحهم  طريقة 
كما في الكازينو �أومعاملتهم مثل ال�سجناء، ولكن �أظهر �أن لديك على الأقل 

�ضمانات معتدلة ب��شأن التعامل مع النقد، و�أن هناك من ينتبه لهذا الأمر.

بداية، وفرّ �صندوقين لحفظ المال على الأقل وحافظ عليهما وقم بت�أمينهما 
يوم الفعالية، مع الت�أكيد على �أن عملية ح�ساب النقود تتم بح�ضور �شخ�صين 

على الأقل.

التي لن ت�صبح  المانحة  ائتمان تجمعها من الجهات  �أي بطاقات  تخل�ص من 
لاائتمان  بطاقات  ا�ستخدام  )ملاحظة:  �شهريا.  دوري  ب�شكل  مانحة  جهات 
به  �سيحتفظ  الذي  النقد  مقدار  على  للحفاظ  و�سيلة  �أف�ضل  هي  والخ�صم 
تح�صل  الذي  المال  من  بائع  لأي  تدفع  لا  �أيديهم(.  في  المتطوعون  الموظفون 
عليه؛ بل من المال الذي يخ�ص�ص للم�صروفات النثرية ولا يمكن التعامل به �إلا 
من خلالك. �ضع خطة للتعامل مع تلك الأموال و�ستق�ضي على 99.9 ٪ من 

الم�شاكل المحتملة والمتعلقة بالتعامل معها. 
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مع  العلاقات  وزي��ادة  "تطور  أحداث  من  حذراً  كن 
المانحين"

كلما زادت �أ�سعار تذاكر فعاليات جمع التبرعات )كذلك تكون �أكثر فعالية 
بالن�سبة للمنظمة(، فهي تجذب عددًا �أقل من المتبرعين المحتملين الجدد. وهذا 
القريبة  المانحة  �أنك تعمل مع الجهات  يعني  �سيئًا، بل  �شيئًا  بال�ضرورة  يعني  لا 
�إليك بالفعل، �إنك قادر على الح�صول على المزيد من الم�ساهمات منها. ولكنك 

ما زلت بحاجة �إلى و�سيلة لجذب متبرعين جدد.

بالن�سبة للمنظمات غير الربحية الكبيرة �سيكون هناك فرق ما بين فعاليات 
جمع التبرعات وفعاليات " تطوير وزيادة عدد المانحين المتبرعين".  وي�صف 
هذا الم�صطلح فعالية تكون ذات تذكرة رخي�صة �أو تذكرة مجانية مع �أقل تكلفة 
وجد  و�إذا  التبرع،  لطلب  الفعاليات  هذه  مثل  لاتكون  وعادة  المنظمة.  على 
هو  الأ�سا�س  الهدف  ولكن  مبا�شرة.  غير  وبطريقة  ب�سيط  ب�أ�سلوب  ف�سيكون 

زيادة المعلومات الخا�صة بالتوا�صل مع الح�ضور. 

هذا الأ�سلوب له بع�ض العيوب بالن�سبة للمنظمات غير الربحية ال�صغيرة.

ت�ستطيع  فلربما لا  بها  تقوم  التي  المحاولة  ال�صعوبات في  �أولا: لا يهم مدى 
الح�صول على تلك المعلومات من المتبرعين.

النموذج على زيادة كبيرة جدا في عدد ن�سبة  ثانياً: في تجربتي، يعتمد هذا 
زيادة  �إلى  تهدف  التي  الفعاليات  تكون  وقد  العمل.  جدول  في  الفعاليات 
الجهات المانحة رخي�صة ن�سبيًا مقابل جمع التبرعات الرئي�سي، ولكن ابد�أ بعدد 
لااعتبار  ي�ؤخذ في  عندما  �سيما  لا  ب�سرعة،  وتكلفته  العدد  و�سيزيد  منها  قليل 

تكلفة الفعالية. 
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مع و�ضع ذلك في لااعتبار، �إن فعالية اكت�ساب المانحين المجانية التي تجلب 
)0( دولاراً/ ال�ساعة، هو ما يكلفك معرفة معدل ال�ساعة الخا�ص بك، �أو ربما، 
�إذا قمت بتحويل راتبك �إلى ما يعادله من �أجر ال�ساعة(. �إذا كنت تجني )20( 
�أنفقت  فقد  مجاني،  متبرع  لاكت�ساب  �ساعة   )15( وتنفق  ال�ساعة  في  دولارًا 
م�ؤ�س�ستك غير الهادفة للربح بذلك )300( دولار لإتمام الفعالية قبل �أن ت�أخذ 
�أي تكاليف في لااعتبار. وبالن�سبة للم�ؤ�س�سة التاريخية، �ستكون التكلفة �أكبر 

من �أكبر هدية ح�صلت عليها ليندا.

�صحيح �أنه مع مرور الوقت �ستغطي تلك الفعاليات نف�سها وربما تزيد قليلا. 
�إن وقت الموظفين الذي يكلف )300( دولاراً �سيتحقق خلال ال�سنوات القليلة 
القادمة بعد �أن يبد�أ من يح�ضرون الفعاليات في العطاء. ولكن معظم المنظمات 
غير الربحية ال�صغيرة ذات الجهود الوليدة لجمع التبرعات يمكن �أن تحقق نتائج 
�أف�ضل مع وقت الموظفين هذا. وب�سبب معدل الدوران العالي في المنظمات غير 
المتبرعين، حتى  ن�سبة  لزيادة  فعالية  هناك  تكون  �أن  فيجب  ال�صغيرة،  الربحية 
لا يتوقف الدخل ويعجز الموظفون من الموا�صلة والقيام بالمتابعة كما يجب. 

وكلما كانت تبرعات المنظمة �أكثر تنظيماً ومهنية زاد ت�أثير تلك الفعاليات. 

من  �أي�ضا  يعد  الذي  التبرعات  جمع  فعاليات  �أحد  التالي  الق�سم  يتناول 
جلب  �إلى  بالحاجة  ت�شعر  كنت  �إذا  المتبرعين.  عدد  لزيادة  الجيدة  الو�سائل 
المتبرعين المحتملين من خلال فعالية ما، فن�صيحتي لك �أن تجعل تلك الفعالية 
�أقرب ما يكون من ر�سالتك ومت�ضمنة عملًا من المحتمل �أن تكون قد قمت 
عطاء  زيادة  على  تعمل  التي  الفعاليات  بع�ض  ف�إن  قبل. كذلك  من  بالفعل  به 

المانحين الحاليين قد تكون منا�سبة للانفتاح على جمهور �أو�سع.

لا �أريد �أن �أقول لك �أنه لا ينبغي �أن يكون لديك فعاليات تعمل على زيادة 
المانحين، ولكن �أن�صحك ب�أن تكون حذرا من مخاطرها.
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الفعالية الوحيدة التي يجب عليك إضافتها
جميع  من  محبط  �أنني  تعتقد  ربما  لااعتبار،  في  �أعلاه  �شيء  كل  و�ضع  مع 
الفعاليات. هذا غير �صحيح! في الواقع هناك فعالية واحدة �أحبها ب�شدة تمامًا. 
وهي  الحاليين.  المانحين  من  كبيرة  بتبرعات  وتعود  مانحين جدد  �إنها تجذب 

ذات تكلفة منخف�ضة وفر�صة لا ت�صدق لتحقيق �أف�ضل "معدل لل�ساعة".

"هذه الفعالية ال�سحرية الرائعة هي ... الإفطار. هذا �صحيح، الإفطار.

لماذا يجب تفضيل اختيار الإفطار
دعنا ن�ستعر�ض بع�ض فوائد فعالية الإفطار في جمع تبرعات. الفائدة الأولى 
�أن  تعلم  ف�أنت  الم�ساء،  للتبرعات في  �أو جمع  �إذا كنت في مزاد  التكلفة.  هي 
هناك تكلفة كبيرة للوجبات. �إما �أن يجب �أن تدفع ر�سومًا كافية لتغطية التكلفة 
بالتكلفة.  المانحة  �أن تحمّل الجهات  �أو عليك  التذكرة وفقًا لذلك  �سعر  ورفع 
وفي جمع التبرعات، �إذا قام المانحون بفتح محافظهم، من الأف�ضل �أن تذهب 

الأموال �إليك ولي�س للوجبات.

بالإ�ضافة �إلى ذلك، الإفطار ذو الم�ستوى العادي �أرخ�ص. و�سوف تختلف 
التكاليف تبعا للمكان الذي تتواجد فيه والطعام الذي تختاره، ولكن يمكنك 
مقابل وجبة  تدفعه  �سوف  ما  ن�صف  �إلى  ربع  الإفطار من  يكون  �أن  تتوقع  �أن 

الم�ساء.

وقت  يحتاج  �إنه  للإفطار:  �أخرى  هامة  ميزة  فهناك  التكلفة،  �إلى  بالإ�ضافة 
ق�صير. النا�س بحاجة �إلى الذهاب �إلى العمل ولن يرغبوا في البقاء كثيرا. و�سائل 
ال�ساعة  حتى  وت�ستمر  م�ساءً  ال�ساد�سة  ال�ساعة  في  تبد�أ  التي  التبرعات  جمع 
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في  الت�سجيل  يبد�أ  الإفطار،  و�سائل  مع  منها!  دعك  بعدها؟  �أو  م�ساءً  العا�شرة 
ال�ساعة 7:30 �صباحًا، ويبد�أ  الإفطار في  ال�سابعة، ويتم تقديم وجبة  ال�ساعة 
الجميع  ويخرج   ،8:45 ال�ساعة  عند  وينتهي   7:45 ال�ساعة  في  البرنامج 

بحلول ال�ساعة 9:00 �صباحًا.

لا يمكنك مقاومة ذلك.

لماذا يفضل المانحون الإفطار 
ا�سمحوا لي �أن �أ�صف كيف يمكن �أن ي�ؤثر الإفطار من وجهة نظري كجهة 

مانحة.   

الك�شافة.  لإفطار مجموعة  الأخيرة  اللحظة  ال�ساعة 7:30 في  ح�ضرت في 
ولكن  منها،  لكل  �أ�شخا�ص  ثمانية  من  طاولة   70 عن  يقل  لا  ما  كان  هناك 
بدا الكثير منها فارغ جزئيا. �أنا فتى ك�شافة �سابق، ولكن لم �أفكر في التبرع، 
�إحدى  على  م�شرفا  ليكون  تطوع  الأ�صدقاء  �أحد  لأن  هناك  كنت  ولكني 
الطاولات ويريد �أن تكون الطاولة كاملة العدد. �أخبرني ب�أن الإفطار �سيكون 

مجانيًا، ولكن دعمي �سيكون مقدراً.

وكان قائد الفعالية من الك�شافة ال�سابقين ورئي�س تنفيذي متقاعد لإحدى 
ال�شركات المحلية. تحدث ب�إ�سهاب عن نظام الك�شافة ثم قدم ثلاثة من الك�شافة 
الكرا�سي  �أن  لاحظت  الأثناء  هذه  وفي  دقائق.   10 لمدة  منهم  كل  تحدث 

امتلأت، وح�ضر الكثيرون مت�أخرين.

بعد ذلك، تم عر�ض مقطع فيديو ق�صير حول الك�شافة على ال�شا�شة الكبيرة 
ت�صحبه بع�ض المو�سيقى.
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عن  وتحدث  الك�شافة،  فوائد  معدداً  التبرع  بطلب  الك�شافة  �أحد  تقدم  ثم 
ا�ستمارات على  يوزعوا  �أن  الم�شرفين  ال�شباب، وطلب من  �أجل  به من  قام  ما 

الح�ضور.

ح�صل كل �شخ�ص من الجال�سين حول الطاولة على ا�ستمارة وبد�أ الجميع في 
�أقدم، لكنني كتبت رقم بطاقة  �أن  تعبئتها. لقد طلب الك�شاف �أكثر مما يمكن 
لاائتمان الخا�صة بي و�أعطيتهم المبلغ الذي كنت مرتاحا للتبرع به. وبينما كنا 

نملأ لاا�ستمارات، ا�ستمر الك�شاف في الحديث عن فوائد الك�شافة.

في  و�ضعها  الذي  الطاولة  م�شرف  �إلى  لاا�ستمارة  ب�إعادة  �شخ�ص  كل  قام 
على  الجميع  و�شكر  الم�سرح  �إلى  �أخ��رى  مرة  الفعالية  قائد  وعاد  مظروف. 

الح�ضور، وكان ذلك نهاية الفعالية. 

كان تبرعي الذي بلغ )50( دولارًا في الطرف الأدنى من ترتيب التبرعات. 
 )100( عن  تبرعاته  متو�سط  يقل  لن  جيد  برنامج  مع  جيدة  �إفطار  وجبات 
من   560 لحوالي  الأقل  على  دولار   )56  000( بمبلغ  يعود  وهذا  دولار. 

الح�ضور، وبتكلفة منخف�ضة للغاية. 

لي�س من ال�ضروري �أن ت�ستقطب هذه الفعالية الكثير من النا�س حتى تكون 
مربحة. وفيما يلي �شرح تنفيذ هذه الفعالية خطوة بخطوة.

كيفية تجهيز فعالية التبرعات عن طريق الإفطار
توقيع المدير التنفيذي لي�س �سيئًا �أبدًا، ولكن توقيع رئي�س المجل�س ربما �أف�ضل. 
اكتب الر�سالة بنف�سك، ثم �أطلب من �أحد �أ�صدقائك تحريرها، ثم خذها لرئي�س 

المجل�س للموافقة )ن�أمل �أن تكون للموافقة ولي�س المراجعة(.
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الإدارة  مجل�س  رئي�س  من  فاطلب  الفنية،  والمعرفة  التقنية  لديك  كانت  �إذا 
الن�سخة  بم�سح  بعمل  ثم  جيد،  وبقلم  مرات  ب�ضع  فارغة  ورقة  على  التوقيع 

الأف�ضل �ضوئياً في الكمبيوتر ثم ادماجها في الم�ستند.

الخطوة 1: تنبيه المجلس!
قررت ليندا �أن تبد�أ بالمجل�س. �أخبرتهم �أنه بعد نجاحهم في الجهود الأخيرة 
لجمع التبرعات، ف�إن المزاد بحاجة �إلى �إعادة تجهيز ليكون �أف�ضل فاعلية لجمع 

التبرعات، فوافق الجميع.

تركت ليندا الأمر حتى ال�شهر التالي. وعندما جاءت �إلى لااجتماع التالي، 
ثم  الإفطار،  التبرعات عن طريق  �إلى جمع  الفعالية  المجل�س  يغير  �أن  اقترحت 
�أكثر  �أموال  القدرة على جمع  لديها  �أن  المجل�س  و�أبلغت  الفوائد  تحدثت عن 
المدينة  في  بالفعل  القائمة  المزادات  عدد  �إلى  �أي�ضا  و�أ�شارت  المزاد،  من  بكثير 
و�صعوبة توفر عطلة نهاية �أ�سبوع لي�ست محجوزة من �إحدى المنظمات الكبرى 
لجمع التبرعات )وهذا �صحيح في معظم المجتمعات - المنظمات الكبيرة التي 

لديها موارد للا�ستثمار في المزادات الكبرى ت�سيطر على ال�سوق(.

 )10 لقد عر�ضت عليهم م�سودة تقريبية لميزانية �أظهرت ربحًا بقيمة )000
دولار - وهذا �أكبر بكثير مما �سينتج عن المزاد على الأرجح. )للح�صول على 
خطة ميزانية فعالية الإفطار لجمع التبرعات، انظر في ق�سم التحميل على الموقع 

الإلكتروني(.

طلبت من المجل�س �أن يدعم فكرة التغيير �إلى فعالية جمع التبرعات عن طريق 
ليكون م�شرفاً على  يتطوع كل واحد منهم  �أن  ما طلبته منهم  الإفطار. وكل 
لتناول الإفطار )على افترا�ض عدد ثمانية  �أ�شخا�ص  طاولة ويح�ضر معه �سبعة 
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المخ�ص�صة  بالطاولات  مقارنة  ب�سهولة  توفيرهم  يمكن  طاولة،  لكل  �أ�شخا�ص 
لع�شرة �أ�شخا�ص(. كما �أفادت ب�أنه لن يكون هناك �سعر للتذكرة، ولكن يجب 
النا�س م�ستعدين لطلب تبرع منهم، وهذا يجعل مهمة الم�شرف على  ي�أتي  �أن 

الطاولة �أ�سهل بكثير.

الخطوة 2: اختيار البرنامج
لااحتياجات الأ�سا�سية الثلاثة لجمع التبرعات من خلال فعالية الإفطار هي 
البرنامج والمكان والح�ضور. �سيكون هدفك الأول هو �إن�شاء البرنامج والمكان. 
�أما ترتيب هذا الأمر فيعتمد على نوع البرنامج الذي تريده؛ لذا دعنا نبد�أ بهذا 

الأمر.

فتى   – العملاء  من  متحدث  هناك  يكون  �أن  جيدًا  م�ؤ�س�ستك  ينا�سب  قد 
ك�شافة، �أحد ال�شباب من �أي نوع، �شخ�ص يعاني من مر�ض تتعامل معه منظمتك 
ا القيام بتكريم �شخ�ص ما – فمثلًا هناك  غير الربحية ...الخ. كما يمكنك �أي�ضً
في  الأرواح  ب�إنقاذ  قاموا  الذين  الأ�شخا�ص  ويكرم  للأبطال  �إفطارًا  يقدم  من 
م�أوى، على  بلا  ما  �شخ�ص  ا -  �أي�ضً احتمال  ال�سابقون هم  العملاء  المجتمع. 
المثالية، يمكنك  الناحية  ب�سهولة. من  الأنواع يمكن جمعها  المثال. هذه  �سبيل 
�أنه يجب عليك  الوحيد  التحذير  المحلية.  مع م�صادرك  يعمل  البرنامج  جعل 
�شديد.  بحذر  ال�صادمة  المو�ضوعات  �أو  للغاية  العاطفية  الأمور  مع  التعامل 

كذلك لا ينبغي �ألا تكون فعالية الإفطار محبطة عاطفيا �أو م�سببة للاكتئاب. 

والمفتاح  �أو وطني.  �إقليمي  متحدث  على  العثور  ف�سيكون  التالي  الخيار  �أما 
فال�شخ�ص  الآخرين.  لاهتمام  مثير  �شخ�ص  هناك  يكون  �أن  ينبغي  �أنه  هو  هنا 
المتخ�ص�ص في الت�شرد قد يكون غنياً بالمعلومات، ولكنه قد لا يكون بال�ضرورة 
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في  ينام  �شبابه  من  فترة  �أم�ضى  محترف  ريا�ضي  لكن  الآخرين،  لإعجاب  مثيراً 
قد  الحراري  لااحتبا�س  ظاهرة  في  الخبير  �أن  كما  كذلك.  يكون  قد  ال�شوارع 
يكون مملًا، ولكن عالماً عا�ش في القطب الجنوبي لمدة عامين يمكن �أن يكون �أكثر 
�إثارة للاهتمام. كذلك �إذا كانت هناك امر�أة تعي�ش في �شجرة لمدة ثلاث �سنوات 
للمحافظة عليها من القطع يمكن تكون �أكثر من ذلك. ب�شكل عام، ا�ستهدف 

الأ�شخا�ص الذين فعلوا �شيئًا، بدلًا من الأ�شخا�ص الذين يعرفون �شيئا. 

قد ي�ستغرق العثور على مثل هذا ال�شخ�ص بع�ض الوقت والبحث. ابحث 
�أو�سع  �أو �شيء ما  �أو ممثل متحم�س لق�ضيتك  �أو م�ؤلف  عن ريا�ضي، مو�سيقي 
قد  الفنون؛  يدعمون  ولكنهم  للم�سرح،  متحم�سين  يكونوا  لا  )قد  ذلك  من 
العمل  في  الم�شاركة  يدعمون  لكنهم  الت�شرد  لمحاربة  متحم�سين  يكونوا  لا 

المجتمعي(. 

ا�س�أل �أ�صدقاءك �أي�ضا بدلا عن مجرد البحث في الإنترنت. هل �صديق لأحد 
كانت  مفتوحتين!  �أذنيك  على  حافظ  م�شهورا؟  �شخ�صاً  يعرف  �أ�صدقائك 
الم�شاهير  مِن  مَن  م�شهور.  ممثل  من  متزوجة  الثاني  ال�صف  في  معلمتي  �أخت 
جاء من منطقتك؟ مجرد �سماع �شخ�ص م�شهور يتحدث عن ن��شأته في بلدتك 

�سوف يروق لكثير من النا�س.

دفع  �إلى  �ست�ضطر  �أنك  ذلك  يعني  ما  فغالبًا  المتحدثين،  �أحد  �إلى  �أن�صت  �إذا 
ر�سوم تذهب �إما مبا�شرة �إلى المتحدث �أو �إلى جمعية خيرية من اختيارهم. هذا 
هو ال�سبب الرئي�سي الذي يجعل الحدث ال�شخ�صي �أف�ضل. فمتحدث معروف 
قد يكون قادراً على الت�سبب في �شغل المزيد من المقاعد، ولكن ذلك قد لا يعني 

�أنك �سوف تح�صل على  عائد �أعلى.

بالن�سبة لبرنامجها، وجدت ليندا طالباً معروفاً في المدر�سة الثانوية �ألف م�ؤخرا 
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الجمعية  موارد  وا�ستخدم  �سمولفيل  رواد  �أحد  المدر�سية عن  للدراما  م�شروعاً 
التاريخية على نطاق وا�سع. طلبت منه ليندا الح�ضور للم�شاركة ب�أداء درامي في 
برنامج الإفطار وهو في زي ذلك الرائد. كذلك قامت بالاتفاق مع مهند�س 
معماري مرموق كان قد قام بترميم معبدٍ ما�سوني، وطلبت منه التحدث عن 
�أهمية التاريخ المحلي وتتبع جذوره. دفعت ليندا لطالب المدر�سة الثانوية مبلغ 
)100( دولار عن فقرته التي ا�ستمرت لمدة )10( دقائق، وفاو�ضت المهند�س 
بوربوينت  وعر�ض  دقيقة   )20( مدته  لخطاب  دولار   )500( دفع  على 

تقديمي.

الخطوة 3: المكان
�إذا كان عليك حجز متحدث بدلًا من تجهيز برنامج خا�ص بك، ف�إن حجز 
�إذا كنت  المتحدث قبل حجز المكان لي�س بفكرة �سيئة. هذا �صحيح لا �سيما 
ت�سعى للاتفاق مع ا�سم كبير معروف - ريا�ضي �أو ممثل، على �سبيل المثال. �إذا 
ا في ترتيب  لم يكن ذلك م�صدر قلق، فيمكنك حجز المكان في �أثناء العمل �أي�ضً
�إلى   )200( من  ي�ستوعب  �أن  يمكن  مكاناً  هدفك  �سيكون  كذلك  البرنامج. 
)250( �شخ�صاً لهم �أماكن جلو�س على الطاولات – �أي من )25( �إلى )30( 
طاولة، بالإ�ضافة �إلى من�صة الم�سرح. حاول العثور على مكان لا يكون باهظ 
الثمن. لا تحتاج �إلى �إطلالة �أو مركز م�ؤتمرات فاخر. فليكن التركيز �أكثر على 

الم�ساحة ونوعية الطعام - ولكن حتى ذلك الحين، لا تقلق كثيرا عن الطعام.

وجدت ليندا مكاناً يقدم وجبة �إفطار لعدد )200( �شخ�صاً مقابل �أقل من 
والميكروفون  المن�صة  �إعداد  قيمة  �أي�ضاً  لهم  دفعت  �شخ�ص.  دولارات/   )9(

و�شا�شة كبيرة خلف ال�سماعة لعر�ض المهند�س المعماري.
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الخطوة 4: كيفية العثور على الحضور
الت�سع في  المجل�س  �أع�ضاء  تكون هناك )25( طاولة، ووجود  �أن  في حالة 
مهمة �إدارة الطاولات، ف�ستحتاج ليندا للعثور على �ستة ع�شر �شخ�صاً �آخرين. 
بد�أت ا�ستدعاء المتطوعين، �أع�ضاء المجل�س ال�سابق، وعدد قليل من الأ�صدقاء. 
�آخرون  للطاولات، وقال خم�سة  قادة  �سيكونون  �أنهم  �أ�شخا�ص  قال خم�سة 

�أنهم يرغبون في الح�ضور. 

ثم اتجهت ليندا �إلى قائمة الجهات المانحة المتبرعة الموجودة في بريدها. وكانت 
تركز على من لديه الكثير من التعاطف مع الجمعية التاريخية، وا�ستعانت ببع�ض 
الأ�سماء في دفتر ال�سجل دون �أن يرتبط ذلك بحجم التبرع، كان البع�ض منهم 

قد �أ�ضاف ملاحظات يعبرون فيها عن حبهم للجمعية التاريخية. 

بالحدث،  لتخبرهم  الإلكتروني  البريد  لهم عبر  و�أر�سلت  بهم  ليندا  ات�صلت 
كما �أ�شارت �إلى �أنها كانت تبحث عن �أ�شخا�ص يقومون بمهمة الإ�اشرف على 
�شخ�ص  �أي  كان  �أو  كانوا  �إن  عما  وت�ساءلت  العدد،  لا�ستكمال  الطاولات 
�صفحة  من  ر�سالة  ليندا  �أر�سلت  كما  ذلك.  في  والرغبة  لااهتمام  له  يعرفونه 
تلك  فيها  لهم  �شرحت  الطاولة  على  الم�شرف  مهام  عن  ا�ستف�سروا  لمن  واحدة 
�آخرين  �أ�شخا�ص  �أربعة  على  فح�صلت  كذلك(،  الإنترنت  على  )متاح  المهام 

لمهمة م�شرف طاولة، لي�صبح عدد الم�شرفين لديها ثمانية ع�شر م�شرفاً. 

قامت ليندا بعد ذلك ب�إفادة مجل�س الإدارة بنجاحها عبر البريد الإلكتروني، 
و�س�ألت عما �إذا كانوا يعرفون �شخ�صاً يرغب في �أن يكون م�شرفاً على �إحدى 
الطاولات �أو �إذا كان من الممكن �أن ي�شرف على طاولة �أخرى بجانب طاولته، 
فوفر لها ذلك ثلاث طاولات �أخرى، لي�صل العدد �إلى )21( طاولة. اعتبرت 
كم�شرفين  يعملون  �شخ�صا   )21( فمع  طيبة،  ب�صورة  ت�سير  الأمور  �أن  ليندا 
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�أي  �أر�سلت  قد  تكن  ولم  ا،  �شخ�صً  150 عن  يقل  لا  ما  توقعت  للطاولات، 
دعوة بعد.

الخطوة 5: تجهيز الدعوة وإرسالها بالبريد
كانت دعوة ليندا عبارة عن بطاقة مطوية ب�سيطة. وكانت لديها �صورة قديمة 
البطاقة  مقدمة  على  مطبوعة  التاريخية  "بايونير"  لمق�صورة  والأ�سود  بالأبي�ض 
وطلبت المزيد لب�ضعة ر�سائل بريدية �أخرى. في الداخل كانت قد طبعت دعوة 
�أو�ضحت  كما  المتحدثين.  ال�ضيوف  عن  معلومات  على  تحتوي  الإفطار  �إلى 
الدعوة �أن الفعالية �سوف تفيد الجمعية التاريخية، و�أفادت �أي�ضا ب�أن الدخول 
مجاني. وطلبت �إر�سال الرد على الدعوة في غ�ضون �أ�سبوعين. وبدلًا عن بطاقة 

الرد، كتبت ليندا رقم هاتف مكتبها وعنوان بريدها الإلكتروني.

الخطوة 6: فرز المراسلات
بتتبعها  ليندا  قامت  الو�صول،  في  الدعوات  على  ال��ردود  ب��د�أت  عندما 
في  �سطراً  �أي�ضا  �سجلت  كما  منف�صل،  "�إك�سل"  بيانات  جدول  في  وتدوينها 
قاعدة بيانات المتبرعين، وكانت تر�سل كل يومين قائمة بالأ�سماء الجديدة �إلى 
مجل�س الإدارة للت�أكد من عدم ت�سجيل الأ�شخا�ص مرتين )�شخ�ص تمت دعوته 

ا قام بالرد عليها(. من قبل �أحد �أع�ضاء مجل�س الإدارة ولكن �أي�ضً

لديهم  يكن  الح�ضور ولم  دعوة  على  بالرد  قاموا  الذين  للأ�شخا�ص  بالن�سبة 
جدول معين، قامت ليندا بالت�أكد ما �إذا كانوا قد تبرعوا عبر البريد. فئة قليلة 
ا ما يكفي لتبرير مكالمة من �أحد �أع�ضاء مجل�س  لم تقدم فقط ولكنها �أعطت �أي�ضً
الإدارة. بالن�سبة له�ؤلاء، �أخبرت ع�ضو مجل�س الإدارة هذا على الفور �أنها كانت 
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المتبرع في  يبد�أ  �أن  ت�أمل  الطريقة، كانت  المتبرع على طاولتهم، وبهذه  تجل�س 
تكوين علاقة �أوثق مع ع�ضو مجل�س الإدارة والجمعية التاريخية ككل. و�سيكون 
هذا مفيدًا لاحقًا �إذا احتاجوا في �أي وقت �إلى تقديم طلب تبرع كبير - �سيكون 

ع�ضو مجل�س الإدارة هذا في مكان �أف�ضل بكثير لترتيب لااجتماع.

لم  التي  الطاولات  حول  للجلو�س  مكاناً  �شخ�ص  لكل  ليندا  خ�ص�صت 
ا بالتوا�صل مع �أع�ضاء مجل�س الإدارة بانتظام  يخ�ص�ص لها قائد بعد، وقامت �أي�ضً
عبر البريد الإلكتروني لمعرفة �سير العمل طلبت من رئي�س مجل�س �إدارتها المتابعة 

ا لت�أكيد اكتمال انتظام الأ�شخا�ص على الطاولات. عبر البريد الإلكتروني �أي�ضً

وعندما جاء �صباح الفعالية، كانت معظم المقاعد على الطاولات لدى ليندا 
جاهزة، على الرغم من �أنه يبدو �أن هناك كر�سياً فارغاً في كل طاولة - فكرت 

ليندا في �أنها ربما تكون للمتغيبين.

الخطوة 7: حدد شكل برنامجك
لا تميل �إلى �أن تكون قائداً للحدث بنف�سك. يمكنك القيام بجزء منه، ولكن 
من الناحية المثالية، قم بالعثور على متطوع، وربما ع�ضو مجل�س �إدارة، لا�ست�ضافة 
ومتابعة الحدث. ابحث عن �شخ�ص لديه تاريخ وخبرة في التحدث والتعامل 

بحميمية وودية، ويمكن �أن يفكر بما يفكرون. 

�ضع جدولًا زمنياً مف�صلًا لهذا الحدث وحدد كيف �سيكون تق�سيم الوقت. 
معظم البرامج قد ت�ستغرق �ساعة واحدة ، وبع�ضها قد لا يزيد عن ن�صف �ساعة. 

�إليك هذا الجدول كمثال:

  7:00 �صباحًا: فتح الأبواب للت�سجيل

 )�ستحتاج �إلى 5 متطوعين على الأقل(
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  7:30 �صباحا: يتم تقديم وجبة

  7:40 �صباحًا: ترحيب من قبل قائد الفعالية ومقدمة من رئي�س مجل�س الإدارة

  7:45 �صباحًا: ترحيب رئي�س مجل�س الإدارة ومقدمة من المدير التنفيذي

 7:50 �صباحًا: ترحيب المدير التنفيذي وتقديم المتحدث الأول

 7:55 �صباحًا: العر�ض التقديمي وكلمة المتحدث الأول

 8:10 �صباحًا: تقديم المتحدث الثاني

 8:12 �صباحًا: العر�ض الخا�ص بالمتحدث الثاني

 8:25 �صباحًا: عر�ض فيديو، يقدمه قائد الفعالية

  8:30 �صباحًا: عر�ض قائد الفعالية لتقرير حول ما تقوم به الم�ؤ�س�سة غير الربحية 
ويطلب من كل م�شرف طاولة توزيع ا�ستمارة التبرع. 

  8:40 �صباحًا: يقوم م�شرفو الطاولات بجمع لاا�ستمارات، وي�شكرون الجميع 
على ح�ضورهم وعلى تبرعهم.

 8:45 �صباحا: الختام

نظم هذا الجدول الزمني ح�سب حاجتك وما ينا�سبك. �سوف يمنحك توقعاً 
جيداً بعدد الأ�شخا�ص الذين �ستحتاجهم في البرنامج ل�سير هذا الحدث ب�شكل 

جيد.

الخطوة 8: اجعل الحدث متعدد الوسائط 
ا م�ستعدًا للتبرع بالوقت اللازم لإن�شاء مقطع فيديو عن  �إذا وجدت �شخ�صً
م�ؤ�س�ستك، دعه يقوم بذلك! ابحث عن �شخ�ص م�ستعد لم�ساعدتك. في هذه 
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المرحلة، يجب �أن تركز �أموالك في مكان �آخر.

عن  �صور  ب�اشرئح  تقديمي  عر�ض  �إن�شاء  عليك  يجب  ذلك،  �إلى  بالإ�ضافة 
م�ؤ�س�ستك، واعر�ضها على �شا�شة كبيرة في بداية الفعالية ونهايتها. �إن�شاء عر�ض 
�أن تجد �شخ�صا يمكنه  الكمبيوتر. حاول  �أمر �سهل ومجاني على جهاز  تقديمي 
الم�ساعدة �إذا لم تكن ملماً بكيفية عمل ذلك )هذه فر�صة عظيمة لإ�اشرك متبرع 
ومتطوع محتمل(. الجزء ال�صعب هو الح�صول على ما لا يقل عن 20 �صورة 
�إذا لم تكن لديك بالفعل. ولكن بمجرد  جيدة محفوظة على جهاز الكمبيوتر 

الح�صول على ذلك، �سيكون عر�ض ال�اشرئح �سهلا.

خلفية؛  مجرد  من  �أكثر  ال�اشرئح  عر�ض  ف�سيكون  فيديو،  لديك  يكن  لم  �إذا 
يمكنك  لذا  البرنامج،  منت�صف  في  لم�شاهدته  الأ�شخا�ص  ينتبه  �أن  في  �سترغب 

�إ�ضافة بع�ض المو�سيقى الهادئة.

الحدث  ونماذج  الضمان  أوراق  طباعة   :9 الخطوة 
الخاص بك

�ستحتاج:

 نماذج التعهد كبطاقات الرد على المرا�سلات �أعلاه.

محدد  هو  كما  العائلة  ا�سم  ح�سب  مرتبة  مطبوعة،  قائمة  من  ن�سختان   
على  الأماكن  مرتبة ح�سب  ن�سخة  لديك  يكون  �أن  )يجب  الطاولات.  على 

الطاولات( 

 �أرقام الطاولات المطبوعة على البطاقات مع حوافظ بطاقات من نوع ما.

 مظاريف مع نماذج تعهد لكل م�شرف طاولة.

 �أي كتيبات لديك بالفعل ت�صف وتعرف م�ؤ�س�ستك ومهامها.
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فارغة لأي ح�ضور  وبطاقات  م�سبقًا  المطبوعة  الأ�سماء  تعارف  بطاقات   
مفاجئ.

الخطوة الكبيرة: كيفية الطلب
بطريقة ما، لن تتاح لك �أبدًا فر�صة لطلب المال كما في هذا الحدث. لا تفقد 

هذه الفر�صة. عليك �أن تطلب تبرعات كبيرة.

دعونا نلقي نظرة على الو�ضع الأ�سا�سي من منظور المانح:

�إلى وجبة فطور مجانية  للذهاب  قبل �صديق  المانح، تمت دعوتك من  �أنت، 
لإفادة م�ؤ�س�سة تف�ضلها ولكنك لا تعرف الكثير عنها. اقترح عليك �صديقك 
ينا�سبك.  �أنت بالتفكير فورا في هدية وتحددها بما  تقديم هدية منا�سبة، فتقوم 
يبد�أ  التقديمي. وعندما  العر�ض  بدء  قبل  مع �صديقك  الإفطار  �إلى حفل  ت�صل 
�إلى  ت�ستمع  ثم  يفعلونه،  عما  مخت�صر  عر�ض  بتقديم  المنظمة  قادة  يقوم  العر�ض 
بع�ض العرو�ض التقديمية التي تفاجئك وتكون مثيرة لاهتمامك وتجعلك تهتم 
�أو عر�ض تقديمي  بمو�ضوع لم تكن مهتمًا به من قبل. ثم عر�ض لمقطع فيديو 

لم�ؤ�س�سة تقوم بعمل جيد.

�شخ�ص، ولكن  �أي  �شخ�ص  فقط  )ولي�س  يعطيك �صديقك  بعد كل ذلك، 
رائع  بعمل  المنظمة  �ستقوم  كيف  �إلى  ت�ستمع  بينما  تعهد  ا�ستمارة  �صديقك( 

م�ستعينة ب�أموالك.

هكذا ت�صبح �أنت مهي�أ لتقديم هدية كبيرة - هدية كبيرة بالن�سبة لك، �أي �أكبر 
من المبلغ الذي كنت م�ستعدًا لدفعه عند دخولك الحدث. �أحد الأقوال التي 
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يتبرعون حتى  المانحين  بجعل  يتعلق  التبرعات لا  "�إن جمع  يقول:  بها  �أ�ؤمن 
الألم " ولكن بجعلهم "يتبرعون حتى ال�شعور بالارتياح".

لن يتفاعل كل فرد من الجمهور ب�شكل �إيجابي مع ر�سالتك كما هذا المتبرع 
المثالي، ولكن لا ب�أ�س. �سيعطونك )20( دولارًا �أو )50( دولارًا ثم يذهبون 
ب��شأنهم؛  تقلق  تطلبه. لكن لا  الذي  المبلغ  النظر عن  بغ�ض  �سبيلهم،  في حال 

يجب عليك التركيز على كل من ي�شعر بالتعاطف ولااهتمام خلال العر�ض. 

لتقديم وعر�ض طلبك. خم�س  الوقت  الكثير من  قائد الحفل  �سيكون لدى 
�أكثر. هل �سبق و�أن تحدثت عن مو�ضوع لمدة خم�س  دقائق على الأقل، ربما 
دقائق؟! �إنها كلمات كثيرة! لديك فر�صة الآن لتقديم مبرراتك للعطاء ب�شكل 

�أطول و�أكثر �إقناعا من �أي خطاب ممكن.

�أثناء طلب التبرع، يجب على قائد الحفل الو�صول للنقاط التالية:

 ما مدى �أهمية لااحتياج للمنح والتبرعات، كما هو مو�ضح من قبل

 مدى مهارة المنظمة في تلبية تلك لااحتياجات

 كيف �ساعدت المنظمة المجتمع الأو�سع على مدى �سنوات عديدة

 كيف تبحث المنظمة عن دعمك لموا�صلة عملها الجيد

بتمرير  يقومون  الطاولات  المنا�سب لجعل م�شرفي  الوقت  �سيكون  )الآن   
الأظرف(

ثم انتقل �إلى الطلب:

يعد  دولار   )500( مبلغ  كان  �إذا  دولار.   )500( بقيمة  هدية  اطلب   
يبدو  �أو )500  2( دولار.   ا لم�ؤ�س�ستك، فاطلب )1000( دولار  منخف�ضً
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�أن تبرعاً بقيمة )536(  "اعتبر  �إنه كذلك.  �أعلم  �ألي�س كذلك؟  ذلك جنونياً، 
دولاراً �سوف تحمي عائلة مكونة من �أربعة �أفراد من الت�شرد لمدة �أ�سبوع" ... 
�آخر يمكن  �إنها تمثل ف�صلًا درا�سياً  بقيمة )512( دولارًا على  "فكر في هدية 
الطلاب من اكت�شاف تاريخنا الثري. " ... الخ. بع�ض فعاليات الإفطار لدى 
المنظمات غير الربحية يكون لديها �شخ�ص �أو �شخ�صين على �أعلى الم�ستويات 

جاهزين للالتزام بذلك )المزيد عن الهدايا الكبرى في الف�صل التالي(.

 اطلب )250( دولاراً. �أخبرهم بما �سوف تفعله )250( دولارًا دون �أن 
تعتذر عن الطلب الأول.

 ثم �أخبرهم بما �ستفعله )100( دولار.

وكيف  المنظمة،  ر�سالة  و�أهمية  تبرعهم،  �أهمية  مدى  عن  تحدث  ثم   
ي�ساعدون المجتمع الأو�سع، الخ.

قم بتجهيز النقاط والملاحظات لموا�صلة الحديث عن هذه الأ�شياء الإيجابية. 
باختتام  الحفل  قائد  يقوم  �أن  يجب  مداخلاتهم  من  الجميع  يفرغ  �أن  وبعد 

الفعالية ولاانتقال مبا�شرة �إلى �شكر الح�ضور.

ا.  لن تكون فكرة �سيئة �إذا ما ا�ستمر عر�ض �اشرئح لل�صور �أثناء ذلك �أي�ضً

لن ي�شعر �أي �شخ�ص بال�ضغط عليه لكي يتبرع �أكثر لمجرد �أنك قمت بذلك.  
هناك  �صحيح،  دولار.   )500( منح  عليهم  ينبغي  �أنه  يخبرهم  من  يوجد  لا 
نف�سه."  الطلب  ب�صعوبة  ال�شعور  �شيء مختلف عن  لكن هذا  ال�ضغوط،  بع�ض 
التبرعات  بع�ض  لجلب  الباب  فتحت  قد  الأ�سلوب  هذا  طريق  عن  وتكون 
الكبيرة التي لن تتلقاها بخلاف ذلك. و�سيتم منح هذه الهدايا للمنظمة ب�سعادة 
ت�أثير  بعمق  �ست�شعر  ال�شيك.  �سيكونوا متحم�سين لمنحك هذا  المانح.  قبل  من 

تلك الهدايا القليلة عند انتهاء كل �شيء.
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بالأرقام
 )176( �أو  ردهم،  ت�أكيد  المطلوب  بالمدعوين  طاولة   )22( ليندا  ملأت 
 )100( المتو�سط  في  وحددت  فقط.  �شخ�صا   )154( منهم  ح�ضر  ا،  �شخ�صً
دولار لكل تبرع، وكان الكثير منها تبرعات �شهرية متكررة، لي�صبح مجموع 

15( دولارا. الإيرادات ) 400 

 )600( و  الوجبة،  مقابل  للفرد  دولارات   )9( منخف�ضة:  نفقاتها  كانت 
  ( بمجموع  وذلك  للمتحدثين،  دولاراً   )600( و  والبريد،  للطباعة  دولاراً 
2( دولاراً من النفقات، وهذا يعني �أنها حققت �إيرادات بلغت )616   784

12( دولاراً.

لي�س ذلك فح�سب، بل كان ما يقرب من ن�صف الأ�شخا�ص الذين ح�ضروا 
ا �إلى  غير م�ضافين في قاعدة البيانات وتمت �إ�ضافتهم. ويعد �إ�ضافة )70( �شخ�صً
ا متو�سط تبرع كل منهم  قاعدة البيانات �أمراً جيدًا ... �أما �إ�ضافة )70( �شخ�صً

)100( دولار فهو �شيئ عظيم!

على كل فقد قدرت ليندا �أنها ربما عملت بنف�س القدر في جمع التبرعات من 
خلال الإفطار كما فعلت في المزاد، على الرغم من �أن ذلك كان �أقل بكثيرمن 
�أدائه بدلًا من  �أثناء  تتابع �ساعات عملها  الع�صبي، لأنها كانت  ال�ضغط  حيث 
تقديرها بعد ذلك، فح�سبت حوالي )150( �ساعة عمل بينها وبين موظفيها. 
دفع  بعد  �ساعة   / دولارًا   69( ال�ساعة  في  دولارًا   )84( على  ح�صلت  لقد 
الأجور للموظفين( وهو �أقل مما ك�سبته من المرا�سلة، ولكن لي�س كثيراً، وكان 

�أي�ضا �أعلى بكثير مما ح�صلت عليه من المزاد.

لي�س ذلك فح�سب، بل لديها الآن العديد من الأ�سماء الجديدة لطلب المال 
خلال تبرعات العام المقبل، كما حددت متبرعين متحم�سين ومتطوعين يمكن 
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تر�شيحهم ك�أع�ضاء في مجل�س الإدارة؛ وكذلك فقد نجحت في الح�صول على 
تبرع ثانٍ بنجاح من العديد من المتبرعين.

والمرا�سلات )3940  دولارا(،   1 والموظفين )720 المجل�س  تبرع  بين  ما 
21( دولاراً في  دولارا(، والحدث )15400 دولار(، جمعت ليندا )060

�أقل من عام، بزيادة قدرها )234٪( على �إيراد العام الما�ضي. 

3( دولاراً.  لقد قامت بذلك في )206( �ساعة فقط وبنفقات بلغت )784
على  الح�صول  فيمكنك  دولار،   )21 060( على  ذلك  بتق�سيم  قمت  و�إذا 
الدولار  على  الح�صول  تكلفة  كانت  الواحد.  الدولار  على  الح�صول  تكلفة 
عمل  وقت  �أ�سا�س  على  ح�سبتها  و�إذا  �سنتًا.   )18( لليندا  بالن�سبة  الواحد 

الموظفين ف�سيرتفع هذا الرقم لي�صل �إلى حوالي )33( �سنتا. 

وبتحقيق �شعورها بالارتياح لعملية التبرع، وعثورها على كفاءات جديدة 
لتح�سين  طرق  �إيجاد  من  بالت�أكيد  ليندا  تمكنت  محتملين،  رئي�سيين  ومانحين 

�أدائها، لكنها كانت �أف�ضل بكثير مما كانت تحققه من قبل.

الثانية  للمرة  تبرع  من  كل   – المجل�س  �إلى  الإجمالي  ليندا  قدمت  وعندما 
للجمعية التاريخية في حفل الإفطار - �أعلنت الأرقام. لم يت�سنَ لأحد �أن يتذكر 

�أنه قد قام بعمل جيد كهذا في حدث واحد.

ختام فعالية الإفطار
التبرعات  لجمع  الأح��داث  من  وغيرها  الم��زادات  من  �أكثر  الإفطار  ل  �أف�ضّ
لأ�سباب كثيرة، ولكن ال�سبب الرئي�سي هو الب�ساطة. اح�صل على م�صدر �إلهام 
للمتبرعين ثم اطلب �شيكًا كبيًرا. لا يوجد عمل للعثور على العنا�صر وتتبعها 
)�أحد �أكثر الأجزاء �صعوبة في المزاد( �إلا وتجد في المقابل ن�سبة مئوية جيدة من 
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�أموال المانح المتبرع والتي تذهب �إلى المزاد، بحيث تتلقى كامل المبلغ كتبرع.

ابد�أ يومك مع وجبة الإفطار.

التطابق
الربحية  المنظمات غير  العديد من  �أن  ال�سلبي لوجبات الإفطار هو  الجانب 
المتبرعون كما لو كانوا في  �إذا كان هناك عدد كبير منها، فقد ي�شعر  تفعلها. 
دائرة من فعاليات الإفطار التي تنظم لجمع التبرعات ودفع 50 دولاراً في كل 

منها ولاان�اصرف.

التبرعات،  �إبداعًا لجمع  و�أكثر  �أف�ضل  فكرة  �إلى  التو�صل  ب�إمكانك  كان  �إذا 
فلتفعلها. �سوف ي�شكرك المانحون على تقديم �شيء مثير للاهتمام.

لقد �سمعت عن جمع التبرعات بطرق مختلفة، مثل جمع التبرعات من خلال 
المعار�ض وغير ذلك.

الإمكان.  قدر  ورخي�صة  الإمكان  قدر  ب�سيطة  �إبقائها  محاولة  هو  المفتاح 
)دون �أن تكون "رخي�صة"(. ففكرة رائعة لجمع التبرعات تثير اهتمام وحما�س 

الآخرين يمكن �أن تجلب الكثير من النا�س الجدد �إليك.

ا�ستمر مع فعاليات الإفطار في الوقت الحالي، ولكن �إذا كانت لديك فكرة 
التي ت�ستحق تنظيم جدول لها بعد  فريدة لجمع التبرعات، فهذه هي الفكرة 

�ستة �أ�شهر وتحديد الر�ؤية لتنفيذها.
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التبرعات  طلب  كيفية  هي  تو�ضيحها  �إلى  نحتاج  التي  الأخ�رية  المهارة 
المانحين  بع�ض  بالفعل  لديها  ربحية  غير  منظمة  لديك  كانت  �إذا  الكبيرة. 
من  جزءاً  الف�صل  هذا  في  الواردة  المعلومات  تكون  �أن  فيجب  الرئي�سيين، 
جهود جمع التبرعات قبل �إر�سال خطاب طلب التبرعات في الف�صل الثالث. 
المانحين  مع  التبرعات  لطلب  البريد  طريق  عن  المرا�سلة  ن�ستخدم  �ألا  يجب 

الرئي�سيين - يجب �أن نف�صلهم للتعامل ب�شكل �أكثر قربا و�أكثر خ�صو�صية.

ولكن �إذا كنت تغامر فقط بجمع التبرعات لااحترافي، ف�ستحتاج �أولًا في 
ا�ستقطابهم  في  وتبد�أ  الرئي�سيين  المانحين  ه�ؤلاء  على  التعرف  �إلى  العام  هذا 

لتحقيق تبرع كبير.

هرم الجهات المانحة 
ذكرت في الف�صل الثاني فكرة هرم الجهات المانحة. ي�صف هذا الم�صطلح 
الربحية. ففي الجزء  المانحة في معظم المنظمات غير  باقتدار هيكل الجهات 

الفصل الخامس:
الطلبات الكبيرة
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العلوي من الهرم فئة من المانحين الذين يتبرعون ب�سخاء، تليهم مجموعة �أكبر 
العديد  المكونة من  الهرم  قاعدة  ثم  العطاء؛  المانحين متو�سطي  تت�ضمن  قليلًا 
من المانحين الذين يقدمون التبرعات ال�صغيرة. وتوجد تحت تلك القاعدة - 

�أر�ضية الهرم - �أ�سماء الذين لا يتبرعون في قاعدة بياناتك.

ما أهمية هذا التوصيف؟
لأن ر�سم هرم المتبرعين يعد طريقة فعالة لتحديد المتبرعين المر�شحين "لل�صعود 

�إلى �أعلى" الهرم.

ا لأنه يو�ضح لك م�صدر �أموالك. ف�أكبر  كما �أن الت�صور الهرمي مهم �أي�ضً
الربحية تح�صل  المنظمات غير  و�أكثر  الهرم،  �أ�سفل  المانحين يملأون  عدد من 
)و�أحيانًا  المانحين  من  فقط   )%20( من  تبرعاتها  �إجمالي  من   )%80( على 
هرم  �إلى  وبالنظر  المانحين(.  من   )%10( من  ت�أتي  التبرعات  من   )%90(
المتبرعين لديك، �سترى تباينا مماثلًا، وتلاحظ �أن جزءاً كبيراً مما تح�صلت عليه 

قد جاء من �أعلى م�ستويات الهرم.

التبرعات،  التاريخية. بعد عام من جمع  ليندا في الجمعية  �إلى  نعود  دعنا 
من  �صغيرة  ومجموعة  دولار،   )500( بقيمة  واح��دة  هدية  لديها  كانت 
قدمت  �أكبر  ومجموعة  دولاراً،   )300( و   )200( بين  ما  قدموا  المانحين 
حوالي )100( دولار، ومجموعة �أكبر من ذلك بكثير قدمت �أقل من )50( 
دولار. �إن �أ�سهل طريقة لجمع الأموال من مثل هذه المجموعة هي �أن تطلب 
من الأ�شخا�ص الذين قدموا من )200( �إلى )300( دولار �أن يتبرعوا عند 
م�ستوى )500( دولار؛ وتطلب من الأ�شخا�ص الذين تبرعوا بمبلغ )100( 
�أن يتبرعوا بمبلغ )250( دولار؛ ومن تبرعوا ب�أقل من )50( دولار  دولار 
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�أن يتبرعوا بمبلغ )100( دولار. بمعنى �آخر، حاول نقل �أكبر عدد ممكن من 
الأ�شخا�ص من الم�ستوى الذي هم فيه �إلى م�ستوى واحد �أعلى الهرم.

يجب �أن تكون المنظمة قادرة على نقل واحد من كل ثلاثة �إلى خم�سة مانحين 
حاليين �إلى م�ستوى واحد �إلى �أعلى الهرم. هذا يعني �أنه �إذا كان لدى ليندا )20( 
مانحًا قدموا )100( دولار، فعليها �أن تتوقع �أن تح�صل على �أربعة �أو �ستة منهم 
لزيادة تبرعاتهم �إلى الم�ستوى التالي. ويعد هرم المتبرع �أداة جيدة جدًا لت�صور هذه 

العملية وتحديد المتبرعين الأكثر احتمالية للتحرك للأعلى.

الخا�ص  هدفك  يكون  �أن  يجب  بك،  الخا�ص  المانحين  هرم  �إن�شاء  بمجرد 
المانحين  ونقل  الهرم  قاعدة  �إلى  جدد  متبرعين  جذب  هو  التبرعات  بجمع 

الحاليين �إلى الم�ستوى الأعلى.

أسلوب خط الأنابيب للتعامل مع المانحين 
من الم�ؤكد �أن زيادة التبرع من )100( دولار في عام واحد �إلى )250( 
دولارًا في العام التالي لا يحدث بطريقة �سحرية. فالمانحون - وخا�صة الكبار 
منهم – يحتاجون �إلى الإعداد قبل �أن يطلب منهم تبرع �أكبر. ويفكر العديد 
من المتخ�ص�صين في جمع التبرعات من منظور خط الأنابيب: وهو �أ�سلوب 

يت�ضمن �سل�سلة من الخطوات يتم تحريك المانحين خلالها قبل تقديم الطلب.

وعادة ما تتم خطوات �أ�سلوب خط الأنابيب على النحو التالي:

تحديد الهوية: بالن�سبة للمتبرع الجديد فهذا يعني الح�صول على معلومات 
لاات�صال الخا�صة به. �أما بالن�سبة للمتبرع الحالي فهذا يعني تحديد موقعه على 

هرم التبرع كهدف للارتقاء به �إلى م�ستوى �أعلى.
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الر�سائل  وتعد  التبرع.  لطلب  المتبرع  �إع��داد  عملية  هي  هذه  الإع��داد: 
واجتماعات  الأح��داث  �إلى  والدعوات  الإلكتروني  البريد  عبر  الإخبارية 

القهوة على مدار العام من الأنواع ال�شائعة لإعداد المتبرعين. 

�إلى  الذي تطلبه، زادت حاجة  المبلغ  ب�شكل عام، كلما زاد  التبرع:  طلب 
مزيد من ال�صقل والرعاية في وقت مبكر والتعامل بقرب وخ�صو�صية �أكثر مع 
الطلب. في الأق�سام ال�سابقة، �أو�صيت فقط ب�إر�سال بطاقة طلب فارغة لجمع 
التبرعات لكل ا�سم لديك. هذه هي الطريقة في البداية بالن�سبة �إلى الحملة التي 
تعد لأول مرة. بعد ذلك، �سوف ترغب في ف�صل �أف�ضل 10٪ من المتبرعين 
عبر  يكون  ما  عادة  �شخ�صي،  ب�أ�سلوب  المزيد  على  للح�صول  ذلك  نحو  �أو 

لاات�صال الهاتفي �أو المقابلة وجهاً لوجه.

خطوتين:  في  تبرعهم  على  للمانحين  ال�شكر  توجيه  يت�ضمن  الإ��ارشف: 
تقدير  �شخ�صي(  تذكير  الخا�صة،  للمنا�سبات  )دع��وات  للمانحين  ال�شكر 

وتو�ضيح �أهمية التبرع للجمهور )من خلال التقرير ال�سنوي مثلا(.

وكما هو وا�ضح على الأرجح، ف�إن الإدارة الجيدة تمتزج بالرعاية الجيدة، 
الخطوة  هذه  وبعد  الم�ستمر.  للتقدم  خا�صة  طبيعة  المانحة  الجهات  و�إعطاء 
والطلب،  للرعاية،  متكررة  العملية  ت�صبح  العمل،  هوية  لتحديد  الأولية 

والإ�اشرف. 

تحاكي العمليات المو�ضحة في الأق�سام الثلاثة الأولى خط �أنابيب المانحين.

انظر �إلى العملية التي ا�ستمرت �شهرا لإعداد المجل�س للح�صول على تبرع، 
وطلب المجل�س لااجتماع لاحت�ساء القهوة، ثم ال�شكر مع تناول الكعكة في 
الذي  نف�سه  الإفطار  هيكل  اعتبارك  �ضع في  التالي.  الإدارة  مجل�س  اجتماع 
تم �إعداده برعاية واهتمام )الخطب والفيديو( ثم تقديم الطلب، ثم ال�شكر. 
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)بالن�سبة للمرا�سلات في الف�صل 3، والتي لم تت�ضمن خطوة الرعاية، ف�أعتقد 
�أنه عندما تكون بياناتك قليلة وخلفيتك �ضعيفة للم�ضي قدمًا، فيجب �أن تبد�أ 

من مكان ما - و�سيكون طلب التبرع نقطة انطلاق جيدة(.

بؤرة الهــرم
غير  لم�ؤ�س�ستك  الأولى  الثلاثة  الأق�سام  في  الواردة  الخطوات  اتباع  يوفر 
الربحية �أ�سا�سًا جيدًا للهرم، وي�ضع �أول دفعة من المتبرعين في الم�سار المطلوب. 
ومن خلال تلك الخطوات، �ستكون قد حددت مجموعة من المتبرعين الذين 
بمبلغ كبير. وهذه هي  للتبرع  لر�سالتك، ولاامكانيات  القوي  التفاني  لديهم 

الأ�سماء التي ترغب في �صقلها في العام المقبل ا�ستعدادًا لطلب تبرعهم.

استراتيجيات صقل المانحين
العمل في  ا�ستمرار  عن  بعيداً  المانحة  ي�أخذك �صقل الجهات  �أن  ينبغي   لا 
عند  الأموال  مقدار وقت جمع  على  الحفاظ  من  نتمكن  وبالتالي  مهمتك. 

الحد الأدنى. دعونا نقوم بمحاولة للحفاظ عليه بهذه الطريقة.

المبد�أ الأول الذي يجب �أخذه في لااعتبار هو �أن ي�ؤمن المانحون بر�سالتك. 
لماذا يعد هذا الإيمان مهماً؟ لأن �أف�ضل �صقل ورعاية للمانحين يمكنك القيام 
لك  �سيوفر  التوجيهي  المبد�أ  ر�سالتك، وهذا  وم�شاركتهم في  �شملهم  هو  به 
الذي كنت  الوقت  – �سيوفر لك  المثالية  الناحية  الوقت والطاقة لأنه - من 
الجهات  ربط  �سيتم  ذلك  من  وبدلًا  ع�شوائية،  فعاليات  �إجراء  في  �ستق�ضيه 
المانحة الخا�صة بك ب�شكل �أعمق معك ومع مهمتك. فيما يلي بع�ض الطرق 

لو�ضع هذا الأمر مو�ضع التنفيذ.
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فعاليات صقل ورعاية الجهات المانحة 
�أتذكر عندما قلت لك يجب �أن تكون مت�شككا تجاه فعاليات �صقل ورعاية 

المانحين؟

متبرعين  جذب  تحاول  عندما  خا�صة  ذلك.  يكون  �أن  يجب   ... ح�سنا 
جدد. ولكن عندما يتعلق الأمر ببناء العلاقات مع المانحين الحاليين، ت�صبح 
الفعاليات ال�صغيرة �أكثر عملية بكثير. ونظرًا لأنك تقوم بالت�سويق �إلى �أف�ضل 
لتجهيز  عالية  تكلفة  لديك  تكون  فلن  فقط،  المتبرعين  من   ٪20 �إلى   10
جدًا  المرجح  من  بالفعل  هم  الحا�ضرين  ولأن  وغيرها،  والطعام  الدعوات 
�أن يتبرعوا )لأنهم تبرعوا من قبل(، ف�إن المكاف�أة المحتملة على ق�ضاء الوقت 

�ستكون �أكبر بكثير.

تقريبًا متعلق بمهمتك في حدث �صقل ورعاية  �شيء  �أي  ا�ستخدام  ويمكن 
التي  بالفعاليات  المانحة  للكبار منهم. يمكنك ربط الجهات  المانحين وحتى 
�إلى  دعوتهم  فيمكنك  العامة.  المحا�ضرات  �أو  الأفلام  – مثل  بالفعل  تحدث 
حدث مختلف تمامًا للعمل �أو فعاليات غير هادفة للربح والح�ضور معهم - مثل 
�إن�شاء  يمكنك  كما  بمهمتك.  المتعلق  المو�ضوع  على  للتحدث  محا�ضر  وجود 
فعالية خا�صة للجهات المانحة المتبرعة - مثل ا�ستعرا�ض �أر�شيف ال�صور في 

الجمعية التاريخية. 

هذه الفعاليات يجب �أن تروق للمانح المتبرع لأنه يتم تقديمها لهم كفعاليات 
خا�صة. من الجيد دائمًا تناول ]...[ المقبلات لمزيد من الجذب. لكن تذكر: 
ب�إمكان �أكبر المانحين تحمل تكاليف طعامهم و�اشربهم. ولدفعهم على القدوم 
�شيء  �إلى  بحاجة  ف�أنت  لها،  رتبت  الذي  المانحين  ورعاية  �صقل  فعالية  �إلى 
�أكثر من مجرد تقديم �أ�شياء مجانية. ولكن تعميق علاقتهم مع ر�سالة المنظمة غير 
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الربحية نف�سها وا�اشركهم فيها هي الطريقة الناجحة للقيام بذلك.

رعاية المانحين بدون فعاليات
هناك طرق �أخرى للقيام برعاية الجهات المانحة، و- لأنها �سريعة ورخي�صة 

- فيعتبر البريد الإلكتروني والإنترنت من �أبرز و�سائلها.

الإخبارية  الن�اشرت  لا�ستخدام  كثيراً  �أميل  لا  ف�أنا  ذل��ك  من  وبالرغم 
يقوم  �شيئا  �أنت  تريد  بينما  بقرائتها  يقومون  لا  النا�س  فمعظم  الإلكترونية، 
المانحة  الجهات  قمة  على  من هم  مع  تعامل  ذلك،  من  وبدلا  بقراءته.  النا�س 
ك�أ�صدقائك. وبين الحين والآخر، �أر�سل رابطًا لمقال مثير للاهتمام يتعلق بك 
�أو بر�سالتك مع ملاحظة ق�صيرة. قم بتجميع قوائم عناوين البريد الإلكتروني 
مع �أع�ضاء مجل�س الإدارة وكبار المانحين. وتذكر في كل مرة تر�سل فيها ر�سالة 
 Blind  "ن�سخة مخفية طبـــــــق لاا�صل "( )BCC( أن ت�ضع العناوين في خانة�
البريد الإلكتروني عن  Carbon Copy""( حتى لا تقوم بن�شر كل عناوين 

طريق الخط�أ وتعر�ض الآخرين لر�سائل كثيرة من �شاكلة  "الرد على الكل". 

قد تقر�أ ر�سالة بريد �إلكتروني من مديرة ملج�أ للم�شردين كما يلي:

تحياتي للجميع،،،

امر�أة مثيرة  تايمز" عن  "نيويورك  اليوم من �صحيفة  هناك مقال مثير في عدد 
للاهتمام في "�أتلانتا" قامت ببناء 6 ملاجئ جديدة. �إليك الرابط: )الرابط هنا(

طريقة ملهمة ومثيرة للغاية لبدء اليوم!

المخل�صة،

ماري
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تلقي  تف�ضل عدم  �إذا كنت  ما  �أعرف  �أن  ا�سمحوا لي  كالعادة،  ملاحظة: 
�أي  هناك  تكون  لن  الر�سالة.   هذه  �شاكلة  من  الإلكتروني  بالبريد  ر�سائل 

م�ؤاخذة عليكم.

التفكير  �إلى  يدعو  �أعلاه  المذكورة  مثل  �إلكتروني  بريد  ر�سائل  �إر�سال  �إن   
من جانب المتبرعين ويطلعهم على �آفاق منظمتكم غير الربحية، وربما تفتح 

المجال �إلى مزيد من الحوار مع المانحين.

يتم عن طريق  الذي  التدوين  الفكرة وهو  لهذه  م�شابه  �آخر  وهناك خيار 
التوا�صل مع جمهور �أكبر. �إذا كنت مدونًا �أو قر�أت ما يكفي من المدونات 
وتعتقد �أنك جيدًا في هذا المجال، فيمكنك �أن تجد في التدوين �أداة ات�صال 
المتبرعين لديكم واكت�ساب متبرعين جدد. لكن  فعالة وطريقة جيدة ل�صقل 
ذلك لا يمكنك من معرفة �أنك �ست�صل �إلى �أف�ضل المانحين لديك ب�شكل مبا�شر 

كما يفعل البريد الإلكتروني �أم لا.

التقط الهاتف!
والإنترنت.  الإلكتروني  للبريد  حقيقية  حدود  هناك  �أخرى،  ناحية  من 
عندما تكون في �شك، ا�ستخدم الهاتف. هل ر�أيت متبرعين في احتفال الليلة 
الما�ضية؟ ات�صل بهم وا�شكرهم على قدومهم. المكالمة الهاتفية لديها القدرة 
�أن  البريد الإلكتروني. من المهم ملاحظة  �أكثر بكثير من  العلاقة  على تعميق 
بع�ض المانحين يكرهون المكالمات الهاتفية ويف�ضلون ر�سائل البريد الإلكتروني 
)�أو بالعك�س، �أو �أنهم لا يف�ضلون �أي ات�صال على الإطلاق(. ا�ستخدام قاعدة 
البيانات الخا�صة بالمانحين المتبرعين لتحدد الو�سيلة المف�ضلة لكل منهم )وعادة 

ما يكون ذلك وا�ضحًا جدًا(.
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ترقية قاعدة البيانات
ل�سوء الحظ، لي�س هناك حل و�سط في هذه المرحلة. �أنت بحاجة �إلى قاعدة 

بيانات حقيقية للمانحين. بحلول هذه المرحلة.

www. م���ن  ال���ب���ي���ان���ات  ق���اع���دة  ق���ال���ب  ب��ت��ن��زي��ل  ق��م��ت  �إذا 
بيانات  جدول  ا�ستخدمت  كنت  �أو   TheLittleBookOfGold.com
Excel الخا�ص بك �أو قاعدة بيانات Access، فمن المحتمل �أن يكون كبيًرا 

جدًا. �أما �إذا كنت تتعامل مع تبرعات كبيرة، ف�أنت بحاجة �إلى التبديل.

�ستتيح لك قاعدة بيانات المتبرعين ترتيب المرا�سلات ح�سب مبلغ التبرع 
لك  �ستتيح  كما  المفيدة.  المعالم  من  عدد  �أي  �أو  الأخ�ري،  التبرع  تاريخ  �أو 
الإبلاغ عن المكالمات ور�سائل البريد الإلكتروني للمتبرع. ويمكنك �إدخال 
�أحد  مع  فيها  توا�صلت  التي  المرات  عدد  وتتبع  ب�سهولة،  عنها  ملاحظات 
خلال  من  التبرع  ح�سب  الت�صنيف  ويمكنك  التبرع.  طلب  قبل  المتبرعين 
�صندوق البريد �أو من خلال فعالية، �أو ح�سب الجهة المانحة، �أو عن طريق 
التعهدات، �أو ح�سب التاريخ ... نعم، يمكنك القيام بالكثير من هذه الأ�شياء 
في برنامج "اك�سل" �أو "اك�س�س". لكن قاعدة البيانات الم�صممة لهذا تكون 

�أف�ضل �إذا كنت تخطط لطلب )1000( دولار �أو �أكثر.

�أو�صي بــنظام SalsaLabs.com �أو نظام eTapestry.com كنظامين 
لك  التدريب  بع�ض  منهما  كل  �سيتطلب  اعتبارك.  في  ت�ضعهما  �أن  يمكنك 
ولموظفيك على ا�ستخدامهما. ولكن قاعدة بيانات المتبرعين جيدة الإعداد هي 

�أداة لا تقدر بثمن عند ا�ستخدامها ب�شكل جيد.
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حدد التبرع المطلوب
بعد عام من ال�صقل والرعاية منذ �آخر هدية من المتبرع، يتعين عليك القيام 

بطلب التبرع.

فر�صة  لديك  �أن  تعتقد  الذين  �أولئك  وخا�صة  المتبرعين،  كبار  �إلى  بالن�سبة 
منهم  طلبك  تجعل  �أن  تحتاج  ف�أنت  �أكبر،  تبرع  على  منهم  للح�صول  �أف�ضل 
ب�شكل �شخ�صي قدر الإمكان. وتماما مثل طلبات مجل�س لاادارة "ذي اللم�سة 
العالية"، يحتاج المانح �إلى معرفة �سبب جدولة لااجتماع وجهًا لوجه. يجب 
�أن تبذل الجهد للذهاب �إليهم، ويجب �أن تحفظ جملة "طلب التبرع" �إذا كنت 

غير مرتاح. كما يجب عليك �أن ت�شكرهم ب�شدة مهما كانت قيمة تبرعهم.

احتمالية  تقل  وبالتالي  بالاجتماع،  يهتمون  لا  الذين  للمانحين  بالن�سبة 
بنف�س  العطاء  يف�ضلون  معظمهم  �أن  تعلم  �أن  يجب  �أكبر،  لتبرع  تقديمهم 
الطريقة التي تبرعوا بها من قبل. لذلك �إذا لم تنجح في ا�ستخدام ذلك النهج 
مع المتبرع، �أر�سل له ر�سالة �أخرى - هذه المرة مع تدوين ملاحظة �شخ�صية 
منك �أو من �أحد �أع�ضاء مجل�س الإدارة. و�إذا كانوا قد تبرعوا في فعالية وجبة 

الإفطار ال�سنوية، فت�أكد من �أنهم �سي�شاركون في الإفطار مرة �أخرى.

زيادة قيمة التبرعات كضرب كرة البيسبول
يبلغ  اللاعبين  �أعظم  بع�ض  �أن  تعلم  ف�أنت  البي�سبول،  محبي  من  كنت  �إذا 
�سوف  مرة  لكل 1000  �أنه  يعني  وهذا  لديه 300،  الكرة  متو�سط �ضرب 
يح�صل على �ضربة واحدة في حوالي ثلث الوقت. البي�سبول لعبة غير عادية 
ثلث  الكرة في حوالي  من �ضرب  �أف�ضل لاعبيها  يتمكن  بذلك:  يتعلق  فيما 

الوقت فقط!



129

ومع طلب التبرع بمبلغ كبير، لا �سيما عندما يتعلق الأمر بزيادة هدية المتبرع 
�إذا طلبت من ع�شرة متبرعين  الحالي، عليك �أن تفكر مثل لاعب البي�سبول. 
زيادة تبرعهم من )500( دولار �إلى )1000( دولار وتمكن ثلاثة منهم من 
�أمراً جيداً على الورق.  ذلك، تكون قد قمت بعمل جيد حقًا. ويبدو هذا 
ولكن هذا يعني من الناحية العملية �أنك لن تتلقى زيادة في التبرعات من �سبعة 

�أ�شخا�ص في �سبيل الح�صول على تبرعات ه�ؤلاء الثلاثة.

تقول "الأرقام" �أنه �إذا كنت ترغب في الح�صول على تبرع كبير، �أيا كان 
معنى "كبير"، ف�أنت بحاجة �إلى �إيجاد ثلاثة �إلى خم�سة �أ�شخا�ص قادرين على 
منح هذا المبلغ من الذين ي�ؤمنون بر�سالتك ومنظمتك. ابحث عن ثلاثة �إلى 
ال�سنوات  في  �أنه  �إلى  �أ�شير  �أن  )يجب  واحد.  على  تح�صل  و�سوف  خم�سة، 
الأولى من بناء عملية جمع التبرعات من ال�صفر، قد تجد �أرقامًا �أف�ضل قليلًا 
لأنك لن ت�ستطيع ان تعرف �إمكانيات جميع المانحين المتبرعين( �إنها تحتاج 
الأمر  يكون  فلن  لذلك  نف�سك  �أعددت  �إذا  التدريب، ولكن  الكثير من  الى 

�سيئاً.

إعداد مستويات المانحين
لعلك قد ر�أيتها في عدة �أماكن: "كن داعمًا للونين الأزرق والأبي�ض"، "كن 
م�ستويات  بلاتينياً"...الخ.  م�شتركاً  "كن   -  " وا�شنطن  جورج  مانحي  �أحد 

المانحين مثل هذه تخدم غر�ضين رئي�سيين:

�أولًا: �إنها تمنح المتبرع �شعوراً بالر�ضا في الموا�ضع العامة والخا�صة. وقد ينظر 
�أحد المانحين �إلى تقريرك ال�سنوي ويحلم بوجود ما يكفي من المال ليكون 
مانحا بلاتينيا. لكن في الوقت الحالي، فهم متبرعون ف�ضيون ورا�ضون عن 
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ذلك. قد يرغب مانح �آخر في الح�صول على اعتراف عام بمنحته - كما هو 
الحال في التقرير ال�سنوي �أو على لوحة جدارية - بكونه في الم�ستوى لااعلى 

من المانحين.

ثانياً: ت�ساعد في تحديد علاقة المتبرع بمنظمتك.

يتم ربط العديد من م�ستويات الجهات المانحة بعنا�صر �أو تجارب �أو خدمات 
�أف�ضل  فوائد  مع  المتبرعين،  المانحين  من  الم�ستوى  ذلك  فوائد  هي  معينة 
لم�ستويات �أعلى. هذا ي�ساعد المتبرع على فهم ما يمكن توقعه منك، كما �أنه 
يمنحك و�صفًا وظيفيًا عمليًا لإدارة ه�ؤلاء المتبرعين. �إذا كانت الجهات المانحة 
الف�ضية وما فوق قد ح�صلت على دعوات لجولات من وراء الكوالي�س، فمن 

الأف�ضل الت�أكد من �إ�ضافة ذلك في جدول جولات ما وراء الكوالي�س. 

ا مع مجموعة من الفخاخ  م�ستويات المانحين لها مكانها، ولكن ت�أتي �أي�ضً
فاحتر�س منها.

جمع  على  حديثة  م�ؤ�س�ستك  كانت  �إذا  مبكرًا.  �إعدادهم  الأكبر:  الفخ 
تعرف  لا  فقد  الأولى،  الثلاثة  الأق�سام  في  مو�ضح  هو  كما  بمهنية  التبرعات 
بمبلغ  ذهبية  منحة  م�ستوى  تحديد  ف�إن  لذا  الآن.  حتى  المحتملة  �إمكاناتك 
)500( دولار يعد فكرة �سيئة �إذا كانت هناك فر�صة في العام التالي لأن يقدم 
لك �أكبر المانحين )2000( دولار. الآن عليك �إ�ضافة المزيد من الم�ستويات 

فوق الم�ستوى الذهبي �أو �إعادة تعريفه، وقد ي�صبح ذلك مربكا. 

وينبغي �أي�ضا �أن تكون م�ستويات المانحين قائمة على �أ�سا�س المنح ال�سابقة. 
لذلك �إذا كان الكثير من المانحين قد تبرعوا بمبلغ )300( دولار، فقد يكون 
تبرع )400( دولار بمثابة حد جيد لم�ستوى المتبرع لأنه ي�شجع بع�ض ه�ؤلاء 
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النا�س على زيادة تبرعهم. ولكن �إذا لم تكن لديك بيانات �سابقة، فلن تتمكن 
�إجراء هذه المكالمات. تو�صيتي هي لاانتظار لمدة عام على الأقل، وربما  من 

عامين، لترى كيف تبدو التبرعات قبل �إعداد م�ستويات المتبرعين. 

الربحية،  غير  المنظمات  بع�ض  للغاية.  المعقدة  الم�ستويات  هو  التالي  الفخ 
الأحيان  من  كثير  في  مرتبطة  معينة  فوائد  لها  الفنون،  مجال  في  وخا�صة 
 10 بـ  المرتبطة  الفوائد  معرفة  �إلى  بحاجة  كنت  �إذا  المانحين.  بم�ستويات 
وتكون  والمتبرعين،  �أنت  �إرباككم  �إلى  ذلك  ف�سي�ؤدي  مختلفة،  م�ستويات 

عر�ضة لن�سيان �شيء ما يت�سبب في �إزعاج المتبرع.

�أعتقد  المانحين،  م�ستوى  عملية تحديد  للبدء في  الجميع  ت�شرك  لا  و�أخيرا، 
�أن �أف�ضل طريق هو ا�ستهداف الثلثين العلويين من هرم المتبرعين الخا�ص بك. 
المانحين من )250( دولارًا و )500( دولار و  فمثلا، قد تحدد م�ستويات 
�أقل. هناك بع�ض الأ�سباب  �أي م�ستويات  )1000( دولار، ولا تدمج معها 
يوجد  الهرم حيث  من  العلوي  الجزء  على  تركيزك  على  تحافظ  فهي  لذلك: 
لأي  "مزايا"  �أي  بمنح  ملزم  غير  �أنك  ويعني  الأمور،  تعقيد  يمنع  وهو  المال، 

متبرع لا يدفع ب�سخاء 

إنه تبرع، فلا تجعله تجارة
م�ستويات  �إلى  مزايا  �إ�ضافة  تريد  كنت  �إذا  فيما  التفكير  في  تبد�أ  عندما 
المانحين، فكر ملياً قبل �إ�ضافة �أي ميزة، ف�أي �شيء ت�ضعه في �صندوق "المتبرع 

الذهبي" )�أو �أيا كان الم�ستوى( يجب عليك تنفيذه.

هل وعدتهم "بدليل �أفلام" كما وعدنا كبار المانحين لدينا في جراند �سينما 
�إح�ضار  كيفية  على  والتعرف  الدليل  �اشرء  عليك  الآن  ح�سنا.  ما؟  �سنة  في 
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منك  الكتب  هذه  ا�ستلام  يتم  لم  و�إذا  لمتبرعيك.  رطلين  يزن  الذي  الكتاب 
�إر�سالها  �أو  ف�ستظل على مكتبك لتذكرك ب�أنك �سيتعين عليك ت�سليمها لهم 
بالبريد. هاهي نفقات �أخرى ربما لم ت�ضعها في الح�سبان. وعلى الرغم من �أن 
المتبرعة لم ت�أت لا�ستلامه كما وعدت، ف�سوف تتذكر ذلك في وقت ما خلال 

العام وتت�ساءل لماذا لم تفِ بوعدك.

ربما كان من الجيد تقديم كتاب بقيمة )15( دولارًا للح�صول على هدية 
ا �أمرا مزعجا. ما بد�أ ب�سيطا  بقيمة )500( دولار. لكنني علمت �أنه كان �أي�ضً

لم يكن بهذه الب�ساطة بالن�سبة لمنظمة غير ربحية �صغيرة مثل منظمتنا.

ا م�سرحًا اجتماعيًا يمنح م�ستوى "المتبرع النجم" لمن  �ضع في اعتبارك �أي�ضً
يتبرع بمبلغ )300( دولار. ويترتب على ذلك ح�صول المتبرع على تذكرتين 
مجانيتين لكل عر�ض )تقدر قيمتهما بمبلغ200 دولاراً(، وتذكرتين مجانيتين 
للمزاد )تقدر قيمتهما بمبلغ 80 دولارا(، ون�شرة �إخبارية ربع ال�سنوية . قد 
يبدو �أن الجهة المانحة المتبرعة تقوم بمنح الكثير من المال، لكن القيمة الفعلية 
هي عبارة عن التبرع البالغ حوالي 20 دولارًا بالإ�ضافة �إلى جزء من تذاكر 

المزاد كتبرع. )�س�أتابع هذا الحدث ال�شائع �أكثر في الف�صل التالي(.

 )5 و�أخيًرا، فكر في منظمة غير ربحية يبلغ �أعلى م�ستوى للتبرع فيها )000
دولار، يت�ضمن حفلًا خا�صاً بكبار المانحين. فاذا كان لديك متبرع كبير واحد 

فقط، فكيف �سيكون الحفل وكم �سيكلفك �إقامتها له فقط؟

الفوائد  قائمة  �إبقاء  للمانحين هو  للح�صول على م�ستويات جيدة  المفتاح 
خفيفة. �س�أكرر: �إنه تبرع ولي�س عملية �اشرء وبيع. كما �أن التجارب الخا�صة 
- مثل فعاليات �صقل ورعاية المانحين المو�ضحة �أعلاه - تحقق فوائد "قيمة 
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المانحين  فمعظم  الخدمات،  من  الكثير  �إ�ضافة  من  احذر  جيدة.  م�ضافة" 
المتبرعين للمنظمات غير الربحية ال�صغيرة لا يحتاجون �إلى الكثير في المقابل– 

با�ستثناء �شكرك ال�صادق والعمل الجيد المتوا�صل.

التطابـــق
في بع�ض الأحيان يكون من الممكن تجاوز تدفق المانحين، �أو على الأقل، 
2( دولار. من المحتمل جدًا  ت�سريعها. لنفتر�ض �أن متبرعًا ثرياً يمنحك )500 

�أن يكون لهذا ال�شخ�ص �أ�صدقاء يمكنهم تقديم تبرع مماثل.

ا�ست�ضافة  يمكنه  هل  دائرتك.  �إلى  ال�شخ�ص  هذا  لجلب  فر�ص  عن  ابحث 
طاولة في فعالية لجمع التبرعات؟ هل يمكنه ا�ست�ضافة حدث خا�ص في منزله 
جعله  �إن  منتداك؟  �إلى  لاان�ضمام  يمكنه  هل  خا�ص؟  متحدث  مع  لأ�صدقائه 

ي�ساعدك في جمع التبرعات �سيفتح لك �أبوابًا جديدة.

يمكن �أن تكون التبرعات الأولية من �أ�صدقائه �أكبر بكثير ب�سبب �أنه �سي�شهد 
لك ويدعمك. هذه لي�ست علاقة يجب التفكير فيها على �أنها عقلانية. كن 
منه  تريد  كنت  �إذا  ور�سالتها.  م�ؤ�س�ستك  عن  ر�ؤيتك  وقدم  ومخل�صاً  �صادقا 
�أن يفعل �شيئًا ما، مثل ا�ست�ضافة �صالون، فاطلبه با�ستخدام نف�س التقنية التي 
طلبت بها هدية منه في وقت �سابق. �إذا كان لا ي�ستطيع ذلك، فلا ب�أ�س. من 
الخا�صة  التبرعات  الآخرين من حولك، ونمو  لاا�ستفادة من علاقات  خلال 
بك يمكن �أن تجعلك قوي ب�شكل لا ي�صدق. فقط ت�أكد من �أنك تقترب منه 

بمهنية وبطريقة محترمة.
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الجزء الأول
طلب  لعملية  الفقري  العمود  ي�شكل  الكتاب  هذا  من  الأول  الجزء 

التبرعات الفردية ...
 بد�أنا بفعالية عالية، "لم�سة عالية" بطلب تبرعات �أولئك الأقرب �إلى 

المنظمة غير الربحية: المجل�س والموظفين.
 بعد ذلك، �س�ألنا الأقرب �إلى المنظمة غير الربحية عن طريق خطاب 

التما�س احترافي
ور�سالة �شكر جزيل ومتابعة.

 ثم، من �أجل زيادة عدد المانحين، عقدنا فعالية لجمع التبرعات التي 
جلبت المانحين المتبرعين الجدد وح�صلنا على مبلغ كبير من المال.

�أن يكونوا من المتبرعين  الفترة، حددنا الأكثر احتمالًا   خلال تلك 
الرئي�سيين و�أعددناهم لطلب تبرع �أكبر.

لاا�ستراتيجيات  تلك  �أخذت  �إذا  بك.  الخا�صة  التنمية  هذه هي خطة 
حجم  ومتو�سط  المتبرعين،  عدد  مثل   – الأرقام  بع�ض  عليها  وو�ضعت 

التبرع - �ستح�صل على فكرة جيدة حقًا عن �إمكاناتك لهذا العام.
جيدة  توقعات  على  الح�صول  على  قادرًا  �ستكون  الأول،  العام  بعد 
ا. �أنت لن تفعل �شيئاً جديداً، بل مجرد زيادة عدد جهات  للعام المقبل �أي�ضً
وتجلب  الهرم  �أعلى  �إلى  الكبار  المتبرعين  �ستنقل  �إنك  كما  لاات�صال. 
عام  نجاحات  �أن  حيث  حميدة"  "دورة  هذه  �أ�سفله.  �إلى  جدد  متبرعين 
م�ستدام  �أ�سلوب  �إنه  للتحقيق.  قابلية  �أكثر  المقبل  العام  ما تجعل نجاحات 

واحترافي، ويمكن تكراره عامًا بعد عام. 

ملخ�ص
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قدرات وامكانيات البناء
الجزء الثاني
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لا تزال هناك بع�ض الفر�ص التي تمتلكها المنظمات غير الربحية والتي تجلب 
مانحين جدد ب�أقل قدر من العمل. لا تقع في �إغراء لاا�ستمرار في �إن�شاء مخططات 
جديدة - �أحداث جديدة وطرق جديدة لطلب التبرع - بدلًا من رعاية برامج 
جمع التبرعات الأ�سا�سية. ف�إن�شاء خطط جديدة ي�ستغرق وقتًا وطاقة! وتنفيذها 

يتطلب �أكثر من ذلك.

يجب �ألا يكون هدفك هو �إن�شاء المزيد من فعاليات جمع التبرعات �أو الطرق 
الجديدة لطلب المال. الهدف الآن هو ا�ضافة �أكبر عدد ممكن من الأ�سماء في 

الدورة التي قمت ب�إن�شائها.

هناك طريقتان رئي�سيتان للقيام بذلك:

1( اجمع التبرعات ال�صغيرة ب�أ�سلوب ب�سيط قدر الإمكان.

2( اجمع المزيد من الأ�سماء والعناوين وعناوين البريد الإلكتروني لإ�ضافتها 
�إلى قاعدة البيانات الخا�صة بك.

الفصل السادس:
البحث عن
مانحين جدد
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يجب أن يجد المتبرعون أنفسهم فيما يقومون به
نجاح  �أجل  من  ولكن  معنويا،  �أو  روحيًا  بياناً  ذلك  يكون  �أن  يعني  لا  هذا 
وهذا  الذاتية"،  الهوية  "تحديد  المتبرعين  على  يجب  التبرعات،  جمع  برنامج 
يعني �أنهم يقدمون لك معلومات لاات�صال الخا�صة بهم مبا�شرة قبل �أن يقدموا 

تبرعاتهم.

كن حذرًا من طلبات التبرعات من قائمة تقدمها منظمة غير ربحية �أخرى. 
يمكنك جمع بع�ض المال منها، لكن بالن�سبة لكثير من الأ�شخا�ص المدرجين فيها، 

�سي�شعرون وك�أنهم قد تمت مباغتتهم بهذا الطلب. لا ت�ضيعوا مواردكم.

مفيدة  تكون  �أن  يمكن  الأخ��رى  المنظمات  من  القوائم  مهمة:  )ملاحظة 
كل  لديها  جدد  م�شتركين  على  العثور  تريد  التي  الريا�ضية  فالفرقة  للت�سويق. 
الأ�سباب لإر�سال مواد ت�سويقية �إلى قائمة من الفرق الريا�ضية المحلية، لكن لا 

يجب عليهم �إر�سال طلب للتبرعات. �س�أغطي هذا التمييز المهم في لحظة.(

لذا، ينبغي �أن يكون هدفك هو �إتاحة �أكبر عدد ممكن من الفر�ص للمتبرعين 
لتحديد هويتهم الذاتية.

المقياس الاقتصادي
من ال�سهل �أن نفهم �أن المزيد من الأ�سماء في قاعدة البيانات ت�ساوي المزيد 
من المال )على افترا�ض �أن الأ�سماء م�أخوذة من �أ�شخا�ص عرفوا �أنف�سهم( ولكن 
�أنك  فقط  لي�س  الخا�صة بك.  البيانات  قاعدة  لزيادة  �أخرى  فائدة كبيرة  هناك 

بذلك تك�سب المزيد من المال، بل لأنك تفعل ذلك بكفاءة �أكثر.

�أن مقدار الوقت الم�ستغرق لجذب )3000( �شخ�ص عبر  �ضع في اعتبارك 
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الم�ستغرق لجذب )1000( �شخ�صاً. على  الوقت  البريد لا يختلف كثيًرا عن 
البيانات  �أ�ضعاف. بمعنى �آخر، مع نمو قاعدة  �أكبر بثلاثة  �إنه لي�س عملا  الأقل 
الخا�صة بك، ت�صبح �أكثر كفاءة. وعليه ف�إن �إ�ضافة المزيد من الأ�سماء يزيد من 

"معدل ال�ساعة" لديك.

احصل على تلك الأسماء!
�إذا كان لديك �أي مكان قد ي�أتي فيه المتبرعون المحتملون - مثل ردهة قاعة 
الأداء التي ت�ست�أجرها، �أو ك�شك في �سوق المزارعين، �أو مكتبا في واجهة محل، 
�أو مق�صورة ما ... �إلخ - فيجب �أن تكون لديك وعلى الدوام حافظة لجمع 

الأ�سماء والعناوين يمكن العثور على نموذج مب�سط لها على الإنترنت.

وكلما تمكنت، اطلب من متطوع �أن يكون حا�ضراً ومعه الحافظة والنموذج. 
العناوين  من  طلبها  �أ�سهل في  الإلكتروني  البريد  عناوين  ف�إن  وح�سب تجربتي 
البريدية الكاملة، لأنها تتطلب عمًال �أقل بالن�سبة للمتبرع للت�سجيل. فالنموذج 
والبريد  لاا�سم  مت�ضمناً  �شيء  لكل  خانات  على  يحتوي  للتحميل  القابل 

الإلكتروني �أولًا. و�إذا �أراد المانح ملء خانات �أكثر ف�سيكون ذلك جيداً.

وبينما تتميز عناوين البريد الإلكتروني بال�سهولة وال�سرعة في التجميع، �إلا 
العناوين  ا�ستهدف  التبرعات.  لطلبات  قيمة  �أكثر  تظل  البريدية  العناوين  �أن 
انتباه  تجذب  عندما  ولي�س  "فردية"،  فر�صة  لديك  يكون  عندما  البريدية 

الأ�شخا�ص �أثناء العمل.
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الطلب عبر الإنترنت
هناك هدفان من هذا الف�صل هما جمع التبرعات ال�صغيرة و�إ�ضافة �أ�سماء �إلى 
قاعدة البيانات، ووجود طلب تبرع في مكان بارز على موقع الويب الخا�ص 

بك يحقق هذين الهدفين.

ويمكن �أن يكون هذا �سهلًا مثل �إن�شاء ح�سابات "باي بال" )PayPal( و 
رمز كل  ول�صق  ق�ص  ثم  لم�ؤ�س�ستك   )Google Wallet( "محفظة جوجل"
التعامل مع هذا، فاطلب  منهما على موقعك. و�إذا لم تكن مت�أكدًا من كيفية 
التمييز  بلغة  المعرفة  من  القليل  �سوى  يتطلب  لا  والأمر  من �صديق،  الم�ساعدة 
زائر  �أي  ف�إن  الح�ساب،  �إعداد  من  لاانتهاء  وبمجرد   ،)HTML( الترابطية 

لموقعك على الويب ي�ستطيع �أن يتبرع.

ومع ذلك، لا تتوقع �أن ي�ستفيد الكثيرون منه، و�سيمثل عدد المتبرعين الذين 
زيارات  �إجمالي عدد  ن�سبة منخف�ضة جدًا من  الموقع  �سيتبرعون ع�شوائيًا عبر 
الموقع - عادة ما يكون �أقل من 1٪. ولكن بقليل من العمل الم�سبق، يمكنك 
�إن  دولارًا.  و20  دولارات   10 بقيمة  ع�شوائية  تبرعات  على  الح�صول  من 
ال�شخ�ص الراغب في التبرع بالمال لمجرد الرغبة في التبرع يعد �شخ�صاً جيداً 

لإ�ضافته في قاعدة البيانات الخا�صة بك لطلب التبرع منه في الم�ستقبل.

بالن�سبة  ال�سنوي.  التبرع  طلب  في  الخيار  ت�ضمين  في  البدء  يمكنك  ا،  �أي�ضً
للأ�شخا�ص الذين لديك عناوين بريدهم �إلكتروني فقط، ف�إن احتواء منظمتك 
المتبرعين  من  خا�صة   - التبرع  لزيادة  جيدة  طريقة  التبرعات  ل�صفحة  لرابط 

ال�شباب لااكثر تف�ضيلا للدفع عبر الإنترنت.
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اجمع الفئات الصغيرة
هذه الطريقة لن تمنحك �أ�سماء وعناوين جديدة ولكن جمع الفئات ال�صغيرة 
يمكن من الإ�ضافة المالية، هذا �إذا تمكنت من جمع ما يكفي منها. فقط انظر الى 
قارعي الجر�س خارج محلات البقالة كل عيد ميلاد: �إنهم يح�صلون على كمية 
قليلة من الفئات ال�صغيرة من ن�سبة �صغيرة من النا�س الذين يمرون بهم. ولكن 
مع ح�شد كبير ف�إن ما يح�صلون عليه يتزايد. �إذا قمت با�ستخدام �أي نوع من 
عمليات البيع بالتجزئة، فيجب و�ضع �إناء لجمع الفئات ال�صغيرة التي يتبرع بها 
المت�سوقون، مع كتابة ملاحظة حول طلب التبرع. )تذكر �أنها لي�ست ن�صيحة 

لل�شخ�ص الذي يقف خلف طاولة لاا�ستقبال(.

عندما ذهبت الى Grand Cinema ، و�ضعنا جرة على طاولة لاا�ستقبال 
وجمعت في المتو�سط 4 �سنتات من كل �شخ�ص جاء لم�شاهدة الفيلم. ذلك لا 
�أننا نح�صل  100( تذكرة �سنوياً، هذا يعني  يبدو كثيًرا، لكننا اذا بعنا )000
على )4000( دولار من تلك الجرة ال�صغيرة في كل عام. ولتقليل احتمالية 
ولكن  فيها  المال  �إدخال  – ي�سهل  قديمة  ثقيلة  زجاجة حليب  اخترنا  ال�سرقة، 
على  لااربطة  ببع�ض  بربطها  الزجاجة  بت�أمين  قمنا  كما  اخراجه.  ي�صعب 

الطاولة.

هذا النوع من التعامل لا نح�صل به على �أ�سماء �أو عناوين، ولكن �إذا تمكنت 
ف�ستتمكن من تحقيق مكا�سب  النا�س،  لعدد كبير من  الو�صول  من خلاله من 

كبيرة منه.

اعرف متى تبيع ومتى تتوجه بالطلب
على  ب�شكل خا�ص  ينطبق  هذا  التمييز.  هذا  على  ال�ضوء  ت�سليط  �أريد حقا 
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الأرجح  متبرعيهم على  قاعدة  ا  �أي�ضً قاعدة عملائهم هي  تعد  التي  المنظمات 
درو�س  هنا  لدينا  ولكن  المدني(،  المجتمع  ومنظمات  الفنون  منظمات  )مثل 

لجميع المنظمات غير الربحية.

دولارات   5 بمبلغ  التبرع  اقترحوا  لقد  التاريخية.  الجمعية  في  ليندا  لاحظ 
المتو�سط )1.50(  لكنهم جمعوا في  بايونير.  مق�صورة  الواحد في  لل�شخ�ص 
دولار لل�شخ�ص الواحد. لذا قررت ليندا �إيقاف هذه الممار�سة. فلا هي، ولا 
ب�أنه  المقترح  التبرع  يعتبروا  المق�صورة لم  المتطوعون ولا موظفو  المجل�س، ولا 
تفعل  )كما  المقترح  المبلغ  دفع  دون  الدخول  ي�صعب  حيث  قوي"،  "مقترح 
تلك  من  واحده  هذه  بذلك(.  تقوم  التي  الربحية  غير  المنظمات  من  العديد 
يتنا�سب مع  ف�إنه قد لا  يتنا�سب مع متحف قومي  �أن ما  فيها  التي تجد  المرات 

المنظمات غير الربحية ال�صغيرة.

لم   - التبرع  فيها  يطلب  �صغيرة  لافتة   – للتبرع  الب�سيط  الأ�سلوب  هذا  �إن 
للدخول  تذكرة  �سعر  فر�ض  ليندا  قررت  لذا  التاريخيـة.  للجمعية  فعالا  يكن 

للمق�صورة.  

من  يكفي  ما  لديها  وكانت  ال�سابقة،  ال�سنة  من  بيانات  لديها  �أن  حيث 
تذكرة  �سعر  يكون  �أن  ليندا  قررت  الجولة،  لهذه  ال�سعر  لتحديد  المعلومات 
الدخول ثلاث دولارات. وفي نف�س الوقت، ابتكرت "يوما حرا" في المق�صورة 
يكون في ثالث خمي�س من كل �شهر ويتوافق مع يوم حر في متحف محلي �آخر. 
)ملاحظة مهمة: ح�صلت ليندا بكل ت�أكيد على موافقة مجل�س الإدارة قبل �أن 

تنفذ هذه الإ�ستراتيجية(.

بعد تحديد �سعر تذكرة ثابت �ضعف مبلغ التبرع المتو�سط الذي تلقته �سابقا، 
ليندا توقعت �أنها �ست�ضاعف تقريبا الإيرادات ال�سنوية من المق�صورة. افتر�ضت 
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ليندا �أن تغيير �سعر التذكرة �إلى 3 دولارات لل�شخ�ص الواحد على الأرجح لم 
يكن كبيرا لدرجة منع النا�س من القدوم. هذا لاافترا�ض كان من المحتمل �أن 
�صحيحًا  يكون  لا  قد  ولكنه  التاريخية،  الجمعية  �إلى  بالن�سبة  �صحيحًا  يكون 
بالن�سبة لجميع المنظمات. عادةً ما تكون البيانات الجيدة والمنطق ال�سليم كافيين 

لتقرير ما قد ي�صلح لمنظمتك غير الربحية.

من العائلات القليلة التي تبرعت في ال�سابق بمبلغ )20( دولارًا لأ�سرة مكونة 
من �أربعة �أفراد، �ستح�صل ليندا الآن على )12( دولارًا فقط. لكنها يتوقع �أن 
تجني المزيد على المدى الطويل. بالإ�ضافة �إلى ذلك، ف�صلت ر�سوم الدخول �إلى 
"الكابينة" عن الدعم المتبرع به. من الناحية النف�سية، كان هذا قرارًا جيدًا جدًا 
للم�ؤ�س�سة غير الربحية لأنه ف�صل "الح�ضور" عن "الدعم"، و�أكد �أن هناك قيمة 

للتجول في المق�صورة، مما يف�صلها عن دعم الجمعية التاريخية.

– بل وحتى فل�سفيًا - في  يتطلب ف�صل الح�ضور عن الدعم تغييًرا عقلانيا 
التفكير في م�ؤ�س�ستك وكيفية توا�صلك مع الجمهور. هذا تمييز �أريد تو�ضيحه، 

لذا �س�أقدم مثالًا �آخر.

فكر في م�سرح مجتمعي غير ربحي يريد زيادة الح�ضور. في كثير من الأحيان، 
يدعو النا�س �إلى "دعم" الم�سرح وح�ضور احدى الحفلات.

�ألا يوحي ذلك للنا�س في اللاوعي �أن دفع المال لر�ؤية الم�سرحية هو دعم في 
حد ذاته؟ �ألا يخبر النا�س �أن الم�سرحية لا ت�ستحق �سعر التذكرة؟ �أعلم �أن هذا 
�أحد  يطلب  �أن  غرابة  مدى  اعتبارك  في  �ضع  لكن  ال�شيء،  بع�ض  قا�سيًا  يبدو 

المطاعم "دعمك" بدلًا من دعوتك للح�ضور ولاا�ستمتاع بوجبة.

تجاري،  عمل  كيان  المطعم  تمامًا!  مختلف  �شيء  هذا  "لكن  تقول:  �أ�سمعك 
". بالطبع هو كذلك. لكن فكر في الم�ستفيد الذي  ولي�س منظمة غير ربحية 
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قدم 20 دولاراً لتو�ضع في الترفيه هذا ال�شهر. يمكنه �إنفاق هذا المبلغ في �شيء 
"دعم"  �أو  �إلى مطعم،  �أو الذهاب  ممتع، مثل الذهاب لم�شاهدة مباراة بي�سبول 
منظمة من خلال ح�ضورحفلة اجتماعية �أو فنية. النا�س لا يريدون "دعم" �أي 
ربما  �أو  المتعة،  على  الح�صول  يريدون  انهم  للترفيه.  المخ�ص�صة  بنقودهم  �شيء 
�أن  يمكن  هل  وي�سعدهم.  يف�ضلونه  ما  على  يتوقف  وهذا  جديد،  �شيء  تعلم 
يفعلوا هذه الأ�شياء في منظمتك؟ على الأرجح نعم. ولكن بطلبك "دعمهم"، 
ف�أنت توحي لهم ب�أن ح�ضورهم هو نوع من الإيثار �أو العمل، و�أن ن�شاطك 
لي�س للمتعة. فبدلا من �أن يتم طلب المال ل�اشرء تجربة )وهي الحفلة(، ف�إنه يطلب 

)كدعم(.

هذه لي�ست حجة لفظية. �إنها حجة حول كيفية تقييمك لخدمات منظمتك 
غير ربحية. ويبدو �أن الو�ضع لاافترا�ضي للمنظمات غير الربحية هو �أنها في 

حالة طلب للمنح. لكننا بحاجة لمعرفة متى يكون من الأف�ضل البيع.

الم�سرح  �أن  لنفتر�ض  الأخ�ري.  ال�س�ؤال  هذا  في  ففكر  بعد،  �أقنعك  لم  �إذا 
المجتمعي نجح في �إقناع �شخ�ص ما "بدعمه" من خلال ح�ضور م�سرحية. �إلى 
�أي مدى تقل احتمالية "دعم" هذا ال�شخ�ص للم�سرح عندما يحتاج �إليه حقًا 
- من خلال طلب دعم �سنوي؟ �ألي�س ردهم �سيكون، "ولكن �أنا قدمت دعما 

من خلال ح�ضور تلك الحفلة �أو الم�سرحية!" ويلقي بطلبك جانبا؟

الخطوة التالية: العضوية السنوية والاشتراكات
ولاا�شتراكات  الع�ضويات  ف�ست�صبح  محدد،  تذكرة  �سعر  لديك  كان  �إذا 
ال�سنوية �أدوات جذابة لجمع التبرعات. ن�صيحتي لا تزال قائمة: هذا لا يتعلق 
بطلب "الدعم". ب�شكل عام، ينبغي ت�صميم هذه البرامج "لحفظ المال" للعملاء 
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المنتظمين، ويجب ت�سويقها بهذه الطريقة، ولي�س كطريقة لدعم المنظمة غير 
الربحية.

و�ضعت كلمتي "توفير المال" بين علامتي اقتبا�س لأن معظم النا�س يبالغون 
في  والع�ضويات.  لاا�شتراكات  فيها  ي�ستخدمون  التي  المرات  عدد  تقدير  في 
الم�سرح 10  �إلى  ي�أتون  �أنهم  قدروا  النا�س  �أن  ا�ستبيان  �أخبرنا  �سينما"،  "جراند 
مرات في ال�سنة بينما في الواقع �أظهرت بيانات جمع التذاكر �أنها ن�صف ذلك. 
كان معدل الع�ضوية كبيًرا بالن�سبة لأولئك الذين ح�ضروا بالفعل 10 مرات في 
ال�سنة، ولكن بالن�سبة لأولئك الذين كان عدد مرات ح�ضورهم �أقل، لم يكن 
دخًال  وفر  )ولكنه  الباب  عند  التذاكر  ثمن  دفع  مجرد  عن  كثيًرا  مختلفًا  الأمر 

ثابتًا(.

ذرة �صغيرة  �أكواب  تقديم  وبد�أنا في  ذلك  من  �أبعد  �إلى  المفهوم  �أخذنا هذا 
مجانية لأي ع�ضو. كانت التكلفة بالن�سبة لنا �ضئيلة، ولكن معظم النا�س �أرادوا 
�أكثر من مجرد فكرة �صغيرة لذلك لم ي�ستغلوها؛ �أما الآخرين فقد قاموا في كثير 
من الأحيان ب�اشرء م�شروب مع كوب الذرة. وبف�ضل تقديم كوب الذرة ال�صغير 
بيعت العديد من الع�ضويات. عن�صر مجاني �صغير يجلب �آلاف الدولارات في 

الع�ضويات الجديدة.

على  ال�سابقين  الأع�ضاء  حث  �إلى  تهدف  �سنوية،  لع�ضوية  بحملة  �أو�صي 
لاا�شتراك مرة �أخرى و�إقناع العملاء الحاليين للان�ضمام. عادة ما يكون الترويج 
هو ال�سبيل ال�صحيح، طالما �أن الميزة التي تقدمها لي�ست باهظة الثمن - ت�صريح 
مقابل  دولارات   5 دفع  تجنب  �شابه.  وما  مجاني،  ذرة  كوب  �إ�ضافي،  ل�ضيف 
�سلعة ملمو�سة للح�صول على ع�ضوية 40 دولار. لي�س فقط �أن ذلك �سيدفعك 
للقيام بعمل �أف�ضل فح�سب، ولكن من المحتمل �أن ينتهي الأمر بعنا�صر متبقية ، 

مما يمنحك تكلفة �إ�ضافية ت�ؤثر �سلبا في الهام�ش الخا�ص بك. 
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هناك ا�ستثناءات قد يتم فيها و�صف الع�ضوية على �أنها "دعم" �أكثر من كونها 
�إلى  �أحد  ي�أت  �إن لم  �أنه  التاريخية  ليندا في الجمعية  و�سيلة لتوفير المال. قررت 
المق�صورة بما فيه الكفاية ف�سيكون من المنطقي �أن تكون الع�ضوية ال�سنوية و�سيلة 
لتوفير المال. �أرادت فر�ض ما لا يقل عن 40 دولارًا كر�سوم للع�ضوية )من ��شأنه 
�أن يزيد متو�سط التبرع(، ولكن ب�سعر 3 دولارات للتذكرة ل�صالح المق�صورة، 
و�صفت  ذلك،  من  بدلًا  �شخ�ص.  لأي  "�صفقة"  تكون  �أن  المرجح  غير  من 
برنامج الع�ضوية ب�أنه و�سيلة لدعم المجتمع التاريخي وعر�ضت ح�ضوراً مجانيًا 

لمدة عام على �أنه "تعبير عن ال�شكر".

يمكن �أن تنجح كلتا الحالتين، ولكن المفتاح هو الت�أكد من �أنك تعرف �أف�ضل 
ما يمكن عمله للمنظمة غير الربحية الخا�صة بك. تعرف متى تبيع وتعرف متى 

تطلب.
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�أنا �أحب المنح؛ يجب �أن يف�ضل الجميع المنح، فالم�ؤ�س�سة ت�ضع كل �شيء من 
الذي يجب  الوقت  ما لا يمولونه، وهذا هو  ما يمولونه، وهذا  �أجلك: هذا 
هي  وهذه  تملأه،  �أن  يجب  الذي  النموذج  هو  هذا  فيه،  تطلب  �أن  عليك 
�أو�ضحوا  الأفراد  المانحين  جميع  �أن  لو  تخيل  يحتاجونها.  التي  المعلومات 

الأمور بهذا ال�شكل!

طريق  عن  تقريبا  ح�صري  ب�شكل  الربحية  غير  المنظمات  بع�ض  تمويل  يتم 
المنح. �إذا كنت �أحد ه�ؤلاء، ف�آمل �أن تفتح لك الأق�سام الأولى من هذا الكتاب 
تدفقًا جديدًا للإيرادات من التبرعات الفردية. وفي الواقع، من المهم للغاية �أن 
تفعل ذلك، فالمنح تتراجع بمرور الزمن. و�إذا كانت هناك منحة واحدة تمثل 
ربع دخلك �أو �أكثر، فلا بد من عمل كل ما يمكن لتقليل اعتمادك على هذه 

المنحة.

بدلًا عن ذلك، �إذا كنت تعتمد على المنحة ب�شكل �ضئيل ولأول مرة، ف�أنا 
�آمل �أن يعطيك هذا بداية جيدة.

الفصل السابع:
طلبات المنح



148

أين تجد المنح
موقع  هو  تميزًا  و�أكثرها  المنح،  على  للعثور  الإنترنت  عبر  م��وارد  هناك 
Guidestar.org، والذي يتقا�ضى ر�سوم ا�شتراك �شهرية �أو �سنوية مقابل 
ا كتب بها قوائم منح تُن�شر بانتظام، على الرغم من  هذه الخدمة. وهناك �أي�ضً

�أنها عادة ما تكون �أكثر تكلفة.

ولكن �أف�ضل مكان للبدء مع المنظمات الغير الربحية. انظر محليا ثم تحرك 
من  ن�سخة  على  العثور  الدولية.  وحتى  والوطنية  الإقليمية  الم�ستويات  �إلى 
تقريرهم ال�سنوي )غالبًا عبر الإنترنت( وابحث عن م�ؤ�س�ساتهم والوكالات 
المانحة. �إذا قمت بالبحث عن تلك الم�ؤ�س�سات، �ستح�صل على فكرة جيدة 

عما �إذا كنت م�ؤهلًا للح�صول على المنح.

هل من غير الأخلاقي القيام بهذا النوع من البحث؟ لا، �إنه �أ�سلوب ذكي! 
�أنت تبحث عن الم�ؤ�س�سات من خلال البحث عن المنظمات غير الربحية التي 
�سبب  يوجد  فلا  المطلوبة،  الم�ؤهلات  مع  تتنا�سب  كنت  �إذا  حاليا.  يمولونها 

لعدم التقديم، ولا يهم �أين �سمعت عنهم.

كن نفسك
ت�صور  لم  �إذا  المال  يمنحك  �سوف  �أحد  لا  �أنه  معرفته  �إلى  �شيء تحتاج  �أول 
لتنا�سب  محاولة  في  به  القيام  عليك  ما  تكثر  لا  منظمتك.  تفعله  ما  ب�صدق 

متطلبات و�شروط المنظمة المانحة. �إذا لم تكن كذلك فلا ت�ضيع وقتك.

المحتمل  الأ�سا�سية" من  "لااحتياجات  �أجل  المال من  التي تعطي  الم�ؤ�س�سة 
" لإثراء  �أما الم�ؤ�س�سة التي  تعطي المنح  �ألا تقدم المال �إلى الجمعية التاريخية. 
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المجتمع" فقد تكون هي اللائقة.

من المهم �أثناء عملية التقديم �أن "تكون على طبيعتك". لا تدعي �أنك �أكبر 
مما �أنت عليه، �أو �أ�صغر، �أو �أكثر تنوعًا ، �أو �أيا كان لاامر الذي يقلقك. فكر 
في طلب المنحة كما تفعل مع طلب وظيفة: عليك �أن تدعم كل ما هو وارد 

في ا�ستمارة الطلب.

البحث، ثم الاتصال
م�سبقًا  لاات�صال  المفيد  فمن  قبل،  من  م�ؤ�س�سة  �إلى  تقدمت  قد  تكن  لم  �إذا 
على  ح�صولك  من  ت�أكد  ذلك،  تفعل  �أن  قبل  ولكن  عنها.  المزيد  ومعرفة 
�شبكة  على  الم�ؤ�س�سة  موقع  من  �أ�سئلتك  على  الإجابات  من  �أكبر عدد ممكن 
الإنترنت. لا ت�ضيع وقت الم�سئول عن المنح ب�أ�سئلة �سهلة كان من الممكن �أن 

تح�صل على �إجابات عنها عبر الإنترنت.

ممكن  قدر  �أكبر  معرفة  �إلى  �ستحتاج  للات�صال،  م�ستعدًا  تكون  �أن  بمجرد 
ي�شبهون  للم�ؤ�س�سات  المنح  �أن مديري  الم�ؤ�س�سة. تذكر  حول ما تبحث عنه 
تدفق  على  ال�سيطرة  الواقع  في  لديهم  يكون  لا  قد  كبير.  حد  �إلى  المانحين 
الأموال ب�أنف�سهم، لكن لا تعتقد �أنهم خارج العملية. تعامل معهم كما تفعل 

مع �أف�ضل متبرعيك.
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�إليك بع�ض الأ�سئلة الجيدة التي تحتاج �أن تعرف الإجابات عنها من الموقع �أو 
من المدير القائم على المنح:

 هل تتبرع بانتظام �إلى منظمات مثل ]املأ الفراغ[؟ 

�إذا كانت الم�ؤ�س�سة لا تمول بنوك الطعام ب�شكل معتاد، و�أنت بنك طعام، 
ف�أنت تريد معرفة ذلك. )هذا مهم ب�شكل خا�ص �إذا كنت م�ؤ�س�سة غير ربحية 
ذات �أ�سا�س ديني، والتي يمكن غالبًا ا�ستبعادها من برامج المنح.( �إذا طرحت 
هذا ال�س�ؤال، ف�سيو�ضح مدير المنحة ما �إذا كان يعتقد �أن م�ؤ�س�ستك م�ؤهلة �أم 

لا. عادة، الأمر ي�ستحق لاا�ستماع �إلى ن�صائحهم.

 هل تمول نفقات الت�شغيل؟ 

؟  مقيدة  غير  منحاً  تقدم  "هل  تكون:  �أن  يمكن  لل�صياغة  �أخرى  )طريقة 
�أو جهات محددة، بينما يمنح البع�ض  "( تقدم بع�ض الم�ؤ�س�سات المنح لبرامج 
الآخر بب�ساطة للم�ؤ�س�سة التي مرت بعملية الفح�ص الخا�صة بها، و�سي�سمح 
للمنظمة بو�ضع الأموال لمن هم في �أم�س الحاجة �إليه. �سي�ؤثر ما يقدمونه على 

ما تطلبه.

 ما حجم منحتك المتو�سطة؟ 

متو�سط  يتجاوز  مبلغًا  تطلب  �أن  يجب  لا  ربما  الأول،  طلبك  �إلى  بالن�سبة 
حجم المنحة.
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 ما هي نقاط القوة التي تبحث عنها �أثناء عملية المراجعة؟ 

محاولة  ي�ستحق  يزال  لا  لكنه  الت�سا�ؤل،  هذا  في  الغمو�ض  بع�ض  يوجد 
الإجابة. قد ت�سمع �إجابات مثل "بناء المجتمع"، "لاا�ستقرار المالي"، "الإبداع 
هنا  الرنانة.  الكلمات  من  عدد  �أي  �أو  التنظيمية"،  "القدرة  ولاابتكار"، 
تحدد �إطار التطبيق الذي تبحث عنه. ف�إذا كانت الم�ؤ�س�سة تف�ضل "القدرات 
لديك  بالثقة  الجديرين  الأ�شخا�ص  �إلى  التحدث  �إلى  �ستحتاج   ،" التنظيمية 

لإدارة الم�شاريع في �سجلك، وق�ص�ص النجاح الخا�صة بك.

في  دورك  عن  التحدث  �إلى  ف�ستحتاج  المجتمع"،  "بناء  يحبون  كانوا  �إذا 
جمع الأ�شخا�ص معًا نحو هدف م�شترك، والعمل مع الجمهور، وال�اشركة مع 
المنظمات غير الربحية الأخرى. لا يزال عليك �أن تكون على طبيعتك، كما 

قلت من قبل، لكن هذا يمنحك �إطارًا لو�صف ما تفعله.

 هل لك �أن تخبرني قليلًا عن و�ضع التقارير؟

 الأمر ي�ستحق المعرفة م�سبقًا فيما عليك فعله �إذا ح�صلت على المال. كما 
�أنه يتيح لهم معرفة �أنك تفكر في الم�ستقبل.

تحدث إلى رئيس مجلس ادارتك
�أن تر�سل طلب المنحة، من  �أعلم �أن هذه ن�صيحتي دائمًا. ولكن قبل  نعم 
تعمل  �أولًا:  ب�أنك،  "تنبيهاً"  ولااع�ضاء  الإدارة  مجل�س  رئي�س  �إعطاء  الإف�ضل 
باجتهاد، ثانياً: قد يكون لديهم تجربة - �إيجابية �أو �سلبية - مع الم�ؤ�س�سة التي 
تهتم بها. ثالثاً: تطلب بع�ض الم�ؤ�س�سات المانحة توقيع رئي�س مجل�س الإدارة 
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على ا�ستمارة التقديم للمنحة، �أو طلب �إجراء مقابلة معك ومع رئي�س مجل�س 
الإدارة. وبالتالي ف�أنت تقدم �إ�شعارًا م�سبقًا بما هو متوقع.

كن شاملًا في معلوماتك ولا تخدع
عند التقدم بطلب للح�صول على منحة، ت�أكد من الإجابة على كل �س�ؤال 
وو�ضح كل ما يطلب منك. اعلم �أن العديد من الم�ؤ�س�سات تطلب نف�س ال�شيء 
في الطلب المقدم. لذلك �إذا كنت بحاجة �إلى ن�سخة من �شهادة ما من م�صلحة 

ال�ضرائب قم بعمل 10 ن�سخ للطلبات الم�ستقبلية واحفظها ب�شكل منا�سب.

ا م�صحح لغة. لا تجعل �أخطاء القواعد النحوية  يجب �أن يكون لديك �أي�ضً
ت�ضر بفر�صك.

�سيئ.  لأنه  خداع  هناك  يكون  �ألا  �آمل   ... تخدع"  "لا  لقاعدة  بالن�سبة 
ولكن دعني �أو�ضحها بطريقة �أخرى: يمكن لمراجع المنح الجيد �أن يخبرنا في 

كثير من الأحيان عندما تكون الأمور غير مجدية.

كن دقيقـــا
�إنها �سمة مميزة للكتابة الجيدة و�أن ال�شكل المحدد هو �أف�ضل من العام، وهو 
غالبا ما ينطبق على المنح كذلك. كن محددًا بما تريد القيام به بالمال. وبالن�سبة 
للمنحة لااولى من الم�ؤ�س�سة، كلما كنت �أكثر تحديدًا كان ذلك �أف�ضل. حتى لو 
منحت المنظمة "نفقات الت�شغيل"، ف�إنني �أو�صي ب�أن تكون محددًا في طلبك 
الأول، واحتفظ بالطلبات الأكثر عمومية عندما تكون علاقة منظمتك غير 

الربحية بالم�ؤ�س�سة �أقوى.
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خطة التسويف
وقتًا  ت�ستغرق  المنح  طلبات  �أن  فاعلم  الأم��ور،  ت�أجيل  �إلى  تميل  كنت  �إذا 
طويلًا، لذلك خطط للم�ستقبل. لا تقم بجدولة �أي �شيء لليوم الذي يكون 
فيه طلب المنحة ولا تق�ضي يومًا كاملًا في تجميع كل �شيء، خا�صة �إذا كنت 
حديثا في هذه العملية. اقر�أ ا�ستمارة التطبيق بعناية. �أنا اتكلم عن تجربة: لي�س 
عليك �إيجاد �ساعة لذلك قبل العمل في ا�ستمارة التطبيق ولكن في �أثناء ذلك 

وب�سبب ذلك تحتاج فعلا �إلى خم�س ن�سخ من كل �شيء.

بعد سنة واحدة: هل يمكنك طلب المزيد؟
�إذا كنت قد ح�صلت على منحة من م�ؤ�س�سة بنجاح، ف�إن الممار�سة ال�شائعة 
هي زيادة المبلغ الذي تطلبه للعام المقبل. ن�صيحتي هي �أن تفعل ذلك �إذا كان 
ب�إمكانك حقًا �إيجاد المبرر - �أي �إذا كان لديك برنامج �أو عملية �اشرء �أو �شيء 

يتنا�سب حقًا مع ما تف�ضل الم�ؤ�س�سة تمويله.

للح�صول  الم�ؤ�س�سة  الخا�صة بك في  لاات�صال  ت�س�أل جهة  �أن  ا  �أي�ضً يمكنك 
على م�شورتهم.
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ال�صغيرة  الربحية  غير  "المنظمات  عن  الكتاب  هذا  �أن  من  الرغم  على 
طلب  عالم  عن  الأ�سا�سيات  بع�ض  تعرف  �أن  يجب  ف�إنه  ال�صغر"،  والمتناهية 
�أمر  �إذا حدث  التبرعات الكبيرة : المنح المخطط لها و حملات ر�أ�س المال. 
�إلى حملة كبرى، ف�إن هذا الق�سم  �إلى الحاجة  �إذا ا�ضطررت فج�أة  �أو  طارئ 

�سيوفر لك المعلومات الأ�سا�سية للقيام ذلك. لنبد�أ مع المنح المخطط لها.

المنح المخطط لها والأوقاف والهبات
"العطاء المخطط" هو م�صطلح وا�سع ي�صف �أنواعًا عديدة من العطايا التي 
يمكن للمتبرع تقديمها �إلى م�ؤ�س�سة غير ربحية. ولكن في كثير من الأحيان، 
عندما يقول الآخرون "التبرع المخطط"، ف�إن ما يق�صدونه هو المنح التي تقدم 

لمنظمتك غير الربحية من جهات �أخرى. 

ويمكن �أن تكون هذه الأنواع من المنح مكا�سب غير متوقعة لأي م�ؤ�س�سة غير 
الم�ؤكد  فمن  ال�شخ�ص.  تتكرر خلال حياة  لن  للمنح  فر�صة  تمثل  فهي  ربحية، 

الفصل الثامن:
طلب التبرعات الكبيرة: 
المنح المخطط لها
وحملات رأس المال
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�أخرى  ربحية  غير  م�ؤ�س�سة  �إلى  �أ�صولك  من   ٪40 منح  ال�صعب  من  �سيكون 
و�أنت على قيد الحياة، لكن الأمر�سيكون �أ�سهل كثيرا عندما لا تكون كذلك.

غير  المنظمات  معظم  ف�إن  له،  المخطط  العطاء  مو�ضوع  ل�صعوبة  نظراً 
ولكن  طرحه.  يخ�شون  بب�ساطة  لأنهم  المتبرعين  مع  به  تتعامل  لا  الربحية 
�إن�شاء ا�ستراتيجية للعطاء المخطط �سيمنحك فر�صة لا ت�ستفيد منها العديد من 

المنظمات غير الربحية.

عجائب المؤسسات المجتمعية
�أعتقد �أن الخطوة الأولى الجيدة هي التوا�صل مع م�ؤ�س�سة مجتمعية محلية. �إذا 
www.  لم تكن مت�أكدًا من وجود واحدة في مجتمعك، فتحقق من ذلك في

Cof.org/Locator للبحث عن واحدة.

الم�ؤ�س�سات المجتمعية هي م�ؤ�س�سات �إقليمية في الغالب، وهي تتولى مهمتين 
�أمولًاا كبيرة للمانحين ويديرون الأوقاف والهبات  �أ�سا�سيتين: فهم يديرون 
طريق  عن  �أنف�سهم  يدعمون  ما  عادة  وهم  ربحية.  غير  بالمنظمات  الخا�صة 
�أخذ ن�سبة مئوية من الأموال التي يديرونها. �إن الفائدة التي ينالها المانحون 
تتمثل في �أن لديهم منظمة تنظم التعامل لجميع طلبات التبرع، وهي المنظمة 
التي ت�ستخدم معلوماتها المحلية لاختيار المتقدمين الأكثر جدارة وا�ستحقاقا 
بناءً على ظروفهم، ولاا�ستفادة التي تنالها المنظمات غير الربحية انها لي�ست 

م�ضطرة لإدارة وا�ستثمار �أوقافها الخا�صة.

من  غيرها  من  بكثير  �أكبر  بخبرة  ا  �أي�ضً المجتمعية  الم�ؤ�س�سات  تتمتع  كما 
و�إذا  له.  المخطط  والتبرع  بالمنح  الأمر  يتعلق  عندما  الربحية  غير  المنظمات 
وجدت مانحا مهتما بالمنح المخطط له، فيمكن لم�ؤ�س�سة مجتمعية ربطك بهذا 
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المانح بمخطط مالي معتمد متخ�ص�ص في هذا النوع من الأ�شياء.

�شخ�ص غير  الم�ساعدة من  تبحث عن  معتمد! لا  �إلى مخطط مالي  و�أنت تحتاج 
متخ�ص�ص، فهذه فكرة �سيئة لأنك بحاجة �إلى محترف، وتعتبر الم�ؤ�س�سة المجتمعية 

مكاناً جيداً لبدء البحث عن هذا المورد.

ماذا عن الوقف؟
الأموال  ال�صغيرة، تحديد هبات من  الربحية  المنظمات غير  بالن�سبة لمعظم 
لا  لأنه  نظرًا  العناء.  هذا  كل  ت�ستحق  لا  عادة  هي  بك  الخا�صة  لااحتياطية 
دولار   100  000 وو�ضع  والهبة،  الوقف  من   ٪5 من  �أكثر  توقع  يمكنك 
المنظمات غير  ال�سنة. فمعظم  �سوف يمنحك �صافي فقط 5000 دولار في 

الربحية ال�صغيرة تف�ضل �أن يكون ر�أ�س المال متوفر ب�سهولة �أكبر.

ولكن �إذا �أراد المتبرع �إعطاء جزء من ممتلكاته من خلال العطاء المخطط له، 
فهذه طريقة رائعة للبدء في الهبة �أو البناء عليها. ونظرًا لأنك لم تكن تتوقع 
المال، فمن الأ�سهل بكثير لااحتفاظ به بعيدًا عن الوقف. كما تدرك �أن الهبة 
100 دولار في  الرئي�سية من المانح �ست�ستمر �إلى الأبد. �إن التبرع بمبلغ 000 

�إحدى الهبات �سيعود ب�أ�ضعاف المبلغ الأ�صلي على مر ال�سنين.

ب�إدارة الوقف الخا�ص بك عن طريق م�ؤ�س�سة  �أو�صي  �أن  �أود  �أخرى،  مرة 
مجتمعية محلية كي تزيح عبء �إدارته من على كتفيك.

غرس البذور
المخطط  العطاء  تقديم  يتم  �أن  فيجب  الأمر،  بهذا  عهد  حديث  كنت  �إذا 
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�أو تقرير �سنوي  �إخبارية  �إعلاناً �صغيراً عنه في مطبوعة  ب�شكل مب�سط. �ضع 
يقر�أ كالتالي: "ما نوع الإرث �سوف تتركه؟ �إذا كنت قد فكرت في ترك �إرث 
للجمعية التاريخية، يرجى لاات�صال... " يمكن �أن يعمل هذا الإعلان ب�شكل 

جيد.

ا�شكر علنًا المانح على هديته المخططة )على افترا�ض �أن المانح لا يمانع من 
المانح  من  لكل  المخطط  المنح  فوائد  لو�صف  الفر�صة  هذه  وا�ستغل  ذلك(، 
والم�ؤ�س�سة غير الربحية )م�ؤ�س�ستك المجتمعية �أو المنظمة غير الربحية المحلية 
�سيكون لديها مزيد من المعلومات �إذا كنت في حاجة �إليها( فقط �ضع ر�سالة 

�أمام المانحين با�ستمرار.

الرد الخا�صة  بطاقة  اختيار على  �أ�سهل طريقة هي و�ضع خانة  وقد تكون 
من  مزيد  على  الح�صول  "�أود  الكلمات:  بجانب  ال�سنوي  التبرع  بطلب 

المعلومات حول المنح المخطط لها. "

لا تضع ميزانية للمنح المخطط لها 
من  عليه  تح�صل  قد  ما  معرفة  الم�ستحيل  من  يكون  يكاد  �أنه  هي  الحقيقة 
ل  �أف�ضّ ال�سبب  لهذا  قبل.  من  منها  الكثير  بعمل  قمت  قد  تكن  لم  �إذا  المنح 
الحل المتمثل في و�ضع جميع المنح المخطط لها في �أحد الأوقاف، ما لم يقرر 
و�سوف  الهبات  من  يخرج  لما  ميزانية  تحديد  ويمكنك  ذلك.  غير  المانحون 
توفر دخلًا م�ستقراً ثابتاً وطويل الأجل. الأوقاف والهبات �أ�شياء رائعة للمنح 
المقدمة للم�ؤ�س�سات غير الهادفة للربح ، والتبرعات المخطط لها هي و�سيلة 

رائعة لبنائها.
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طلب المنح المخططة
ح�سب موقفك، قد يكون هناك �سبب وجيه للخروج لطلب المنح المخطط 

لها. قد يكون �أحد الأ�سباب هو متو�سط عمر المتبرعين.

�إلى  للربح قد و�صل  الهادفة  الت�أ�سي�سي لمنظمتك غير  الجيل  �أن  نقول  دعنا 
�سن يجعله يفكر في التخطيط العقاري. ربما �شيء �أكثر من مجرد طلب تبرع 
�سلبي يطلب عن طريق ر�سالة؛ ربما يجب عليك تجهيز حملة حول التبرعات 

المخطط لها.

ب�أن  �شعور  لديك  لنف�سك: هل  ت�س�ألها  �أن  ينبغي  التي  الأ�شياء  بع�ض  هناك 
علاقتك مع الجهات المانحة �صارت قوية خلال هذه ال�سنة التي ق�ضيتها في 
جمع التبرعات؟ هل لديك �سبب مقنع لهم لكي يتبرعوا؟ هل لديك الم�ساعدة 
المهنية المتخ�ص�صة اللازمة للنجاح؟ ابد�أ في ا�ستك�شاف �أكثر من مجرد القيام 

بالطلب "ال�سلبي" المو�صى به من قبل.

والتخطيط  الإعداد  ازداد  �أكبر،  المنحة  كانت  كلما  �أنه  اعتبارك  في  �ضع 
وال�سبب، والخبرة،  العلاقات،  لديك  �إذا كان  الهدف. ولكن  �إلى  للو�صول 
ف�إن حملة العطاء الناجحة المخطط لها يمكن �أن ت�ؤمن م�ستقبل م�ؤ�س�ستك غير 

الربحية ل�سنوات قادمة.

"عندما تكون لدينا حملة كبيرة وأساسية ..."
ربحية  غير  بالم�ؤ�س�سات  والمديرين  الإدارات  مجال�س  �أع�ضاء  لمعظم  ي�سبق  لم 
�أن  ر�أى الجميع  فقد  قبل. ومع ذلك،  الناجحة من  تلك الحملة  �أن مروا بمثل 
ي�ستطيعون  �أنهم  الكثيرون  ويعتقد  ذلك،  تفعل  �أخرى  ربحية  م�ؤ�س�سات غير 
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تعهدات  عن  عبارة  هي  الكبيرة  الحملات  �أن  هي  والحقيقة  ا.  �أي�ضً ذلك  فعل 
�أنجزته  والتي  الربحية  للم�ؤ�س�سة غير  �أي م�شروع  تعجز  �أن  ��شأنها  �ضخمة من 
"عندما يكون لدينا  �أي عبارة تبد�أ بـ:  حتى الآن. لذلك انظر بحذر كبير في 

حملة �ضخمة ..."

ب�شكل لا  �إنها �صعبة  الكبيرة.  �شيئًا مهمًا عن الحملات  تعرف  �أن  �أريدك 
ي�صدق للمنظمات غير الربحية ال�صغيرة.

لا  للربح  تهدف  لا  التي  ال�صغر(  المتناهية  )وخا�صة  ال�صغيرة  الم�ؤ�س�سات 
تملك تاريخاً من الخبرة في جمع التبرعات اللازمة لل�شروع في حملة �ضخمة. 

�س�آخذك خلال الح�سابات �أدناه و�ست�شعر بال�سبب في كونها �شاقة للغاية.

كم تحتاج لتصل وتحقق؟
التفكير:  ت�ستحق  فر�صة  لديها  الربحية  غير  م�ؤ�س�ستك  �أن  نقول  دعنا 
لقد جمعت  للن�ساء.  �إيواء جديد  دار  لإقامة  المتاحة  الأرا�ضي  قطعة من  ربما 
فريقًا من المهنيين الذين قاموا بتقدير تكلفة الأر�ض والبناء بمبلغ 2.5 مليون 
والر�سوم  ال�ضرائب  مثل  المي�سرة  التكاليف  للم�شروع )ح�ساب جميع  دولار 

المعمارية(. الآن �أنت تعرف المبلغ الذي تحتاجه، �ألي�س كذلك؟

�آ�سف. �أنت لم ت�صل للمبلغ بعد. دعنا نقوم بالقليل من الح�سابات.

دولار؟  مليون   2.5 لجمع  �ست�ستغرقها  التي  المدة  في  فكرت  هل  �أولًا:   
ح�سنًا، معظم الحملات ال�ضخمة ت�ستغرق حوالي عامين �إلى ثلاثة �أعوام �إذا 

تمت �إدارتها جيداً.

كيف �سيكون حال �أ�سعار الأرا�ضي والبناء حينها؟ من الم�ؤكد �أنها �ستكون 
�أكثر غلاء. دعنا نفتر�ض �أن التكاليف �سترتفع بن�سبة 3 ٪ كل عام، مما يعني 
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�أنك �ستحتاج �إلى جمع حوالي 2.75 مليون دولار.

المبنى  �إذا كان  ما  معرفة  الوقت في  الكثير من  ق�ضاء  �إلى  �ستحتاج  ثانياً: 
الجديد �سي�ؤدي �إلى ارتفاع تكاليف الت�شغيل ال�سنوية. �ستكون فكرة �سيئة 
حقًا �أن تجمع 2.75 مليون دولار ثم تكت�شف �أنه لي�س لديك القدرة على 
الربحية(.  للمنظمات غير  افتتاحه )يحدث هذا كثيًرا  المبنى بمجرد  �إدارة 
بعد لاانتهاء من �إعداد الميزانية، �ستدرك �أن المبنى الجديد �سيكلفك 000

50  دولار �أخرى في ال�سنة للعمل في المرافق وال�صيانة وتكلفة الموظفين. 
�إلى  الإ�ضافية  الت�شغيل  تكاليف  من  �سنوات  ثلاث  ن�ضيف  �سوف  لذلك 
الإجمالي، كجزء من �صندوق انتقالي. الآن و�صلنا �إلى 2.9 مليون دولار، 

بزيادة قدرها 400 �ألف دولار عن المبلغ الذي بد�أنا منه.

�إلى دفع ثمن تكاليف جمع  �أنك �ستكره هذا - �ستحتاج  �أعلم  ثالثاً: و�أنا 
الأمر  يتطلبه  ما  ح�سبنا  ال�سابقة؛  الأق�سام  �إلى  العودة  في  فكر  التبرعات. 
للح�صول على دولار واحد. وتماما مثل ذلك فللحملات الكبيرة تكاليفها. 
بزيادة 25  المال  لم�ؤ�س�ستك جمع  �أنه يمكن  نقول  بالمجان. دعنا  لي�ست  �أنها 
�أكثر كفاءة من جمع  عام  ب�شكل  ال�ضخمة  �أن الحملات  للدولار. وبما  �سنتاً 
لا  الدولار.  على  �سنتًا   20 مقابل  بذلك  القيام  فيمكنك  العادية،  التبرعات 
�أنه �سيكلفك 000 580 دولار لجمع 2.9 مليون دولار.  يزال هذا يعني 
من �أين �سوف ي�أتي هذا المال؟ يجب �أن ي�أتي من الحملة نف�سها. وبالتالي ف�إن 
 3.5 حوالي  �إلى  بنا  �ست�صل  والتي  دولار،  مليون   3.48 هو  الجديد  هدفنا 

مليون دولار.

انظر �إلى �سرعة ارتفاع �سعر مبنى كان �سيكلف 2.5 مليون دولار: ارتفاع 
بن�سبة 40 ٪ في ال�سعر - مليون دولار كاملة لم تكن ت�ضعها في الح�سبان؟
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الآن، أيمكنك الحصول عليها؟
قبل البدء في هذا الق�سم، يجب �أن �أ�ؤكد �أن هذا ح�ساب ابتدائي وتقديري 

فقط - لقطة �سريعة، �إذا �صح التعبير.

المتمثل في مبلغ 3.5 مليون دولار؛ هذا الجزء  نلتزم بهدفنا  لذلك دعونا 
يزداد الح�صول عليه �صعوبة. و�سيظل من ال�صعوبة �إنجاز هذا الم�شروع ال�ضخم 

حتى ولو زدت التبرعات بن�سبة 400 ٪ في عامين فقط.

"20/80". هذه  العمل بموجب قاعدة  لجمع 3.5 مليون دولار، عليك 
القاعدة تقول �أن 80٪ من الأموال التي تحتاجها �ست�أتي من 20٪ فقط من 
المانحين المتبرعين في حملة جمع المال الكبرى. )وهذا ما يكون عليه التبرع 

ال�سنوي، ومثله، قد تكون �أرقامك الحقيقية �أقرب �إلى 10/90(.

يجب �أن ت�ستند ح�ساباتك �إلى قاعدة المانحين الحالية، لأنها لي�ست فكرة 
�أي �شخ�ص لي�س مانحًا ومتبرعا  �أن تحدد ميزانية المنح والتبرعات من  جيدة 
من   )%20( �أف�ضل  عن  �ستبحث   - الأرجح  على   - �أنه  يعني  ذلك  حاليًا. 
المتبرعين للح�صول منهم على حوالي )2,8( مليون دولار، وتح�صل على الـ 

700( دولار المتبقية من الـ 80 ٪ الآخرين. 000(

على  القدرة  لديها  لديك  المانحة  الجهات  كانت  �إذا  ما  معرفة  يمكنك  كيف 
�إعطائك ذلك المال؟ �سن�أخذ نقطتين �أ�سا�سيتين لمعرفة ذلك.

�أكبر من  1 - تتراوح مقدرة المتبرع للحملة ال�ضخمة بين 10 و25 مرة 
تبرعه ال�سنوي.

2 - كما هو مو�ضح �سابقًا، للح�صول على منحة رئي�سية واحدة، عليك 
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بهذا  التبرع  على  القادرين  من  �أ�شخا�ص  خم�سة  �إلى  ثلاثة  من  تطلب  �أن 
الم�ستوى.

فيم��ا يتعلق بالنقطة 1، اب��د�أ بالتفكير في العطاء الخا�ص بك. �إذا كنت تعطي 
100 دولار �س��نوياً �إلى م�ؤ�س�سة غير ربحية، فمن المحتمل �أن تكون قادرًا على 
2( دولار عل��ى م��دى فترة ثلاث  �إعط��اء م��ا ب�ني )1000( دولار و )500 
�س��نوات. )يتم �إعطاء معظم المنح الخا�ص��ة بالحملات ال�ضخمة على مدى فترة 
من الزمن، ربما تمتد حتى خم�س �س��نوات(. منح الحملات ال�ضخمة، وخا�صة 
المنح الأكبر منها، لا يتم تقديمها من دخل المتبرع؛ و�إنما تقدم من قاعدة �أ�ص��ول 

الجهة المانحة، والتي تتيح الح�صول على منحة �أكبر.

هذان تقديران، لكنهما �سي�صطحبانك عن قرب �إلى هدف الحملة ال�ضخمة 
الخا�صة بك. ومع هاتين النقطتين، ت�صبح الح�سابات �سهلة:

 اجمع ما يعطيه �أف�ضل 20٪ من المانحين لمنظمتك غير الربحية.

 ا�ضربه في 25 لتقدير قدرة الجهات المانحة )انظر النقطة 1(.

الذين  المانحين  ن�سبة مئوية من  بتق�سيمه على 3 بحيث لا يمثل �سوى   قم 
يتبرعون

)انظر النقطة 2(

 قارنه بـ 80٪ مما تحتاج �إلى تح�صيله.

 كررذلك للمانحين ال 80 ٪ الأدنى وقارنها ب 20 ٪ المتبقية مما تحتاج 
�إلى تح�صيله.

اعلم �أن هذا �سيعطيك رقمًا جيدا للغاية.
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�إليك ال�شكل الذي �ستبدو عليه هذه ال�صيغة بعد �إدخال الأرقام:

 )80 يقدمون )000  المنظمة غير ربحية  �إلى  المتبرعين  �أكبر   20٪ من 
دولار �سنوياً.

80( دولار م�ضروبة في 25 = 2 مليون دولار.  000(  

  2 مليون دولار مق�سوما على 3 =  )666 666( دولار.

 قارن ذلك بكل ما نحتاج �إلى رفعه.

بتكرار ذلك للجزء الأدنى وهم ال 80 ٪ ، نح�صل على:

 يقوم 80٪ من المتبرعين بتقديم )50.000( دولار �سنوياً.

  )000  50( دولار م�ضروبة في 25 =  )1.25( مليون دولار.

   )1.25(مليون دولار مق�سومة على 3 = ) 444 416( دولار.

 قارن ذلك بما نحتاج �إلى تح�صيله.

130( دولار، يمكنها  �إذن ف�إن م�ؤ�س�ستي التي تبلغ عوائدها ال�سنوية )000 
666 دولار بالإ�ضافة �إلى 444 �أن تجمع حوالي 1.1 مليون دولار )666

 416 دولار(. ولو كنا م�ؤ�س�سة غير ربحية تريد جمع 3.5 مليون دولار 
لإن�شاء مبنى، ف�سنواجه �صعوبة بالغة لتحقيق ذلك.

تحتاج إلى مساعدة مهنية
�إنها  فقط.  لاابتدائية  وللميزانية  للتخطيط  هو  �أعلاه  التمرين  �أخرى،  مرة 
طريقة لمعرفة ما �إذا كان ب�إمكانك �أن تقترب من تحقيق الهدف، �أو لمعرفة ما 
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قد يكون عليه الهدف الواقعي.

�شركة  �أن تجد  ب�شدة  �أو�صي  التقدير،  من  الم�ستوى  يتجاوز هذا  �شيء  لأي 
المنظمات  بانتظام مع  فال�شركات لاا�ست�شارية تعمل  للعمل معك.  ا�ست�شارية 
غير الربحية لتقييم �صلاحية الحملات الكبيرة، فلديهم �أدوات تحليلية قوية، 
وعلم بالجهات المانحة الرئي�سية، ويمكنهم التو�صل �إلى تقدير جيد لمقدار ما 

يحققه م�شروع معين.

نف�س  تتمكن  فقد  الفردي.  بالم�شروع  حقًا  تتعلق  الكبيرة  والحملات 
المجموعة من المانحين من جمع 3.5 مليون دولار لبناء م�أوى جديد، ولكنها 
لا ت�ستطيع جمع �أكثر من مليوني دولار لبناء مقر جديد. بع�ض الم�شاريع ت�شعل 

الحما�س وبع�ضها غير ذلك.

لمزيد من المعلومات
دعنا  �أو  تحقيقه،  يمكنك  �أنه  تعتقد  ما  ينا�سب  م�شروعًا  لديك  �أن  لنفتر�ض 
)وغني  �أي حال  على  قدمًا  الم�ضي  �آخر وعليك  لديك خيار  لي�س  �أنه  نقول 
�شركة  �ست�ساعدك  الأموال(.  جمع  لمحاولة  �سيء  مو�ضع  هذا  �أن  القول  عن 
قمت  فقد  مهتمًا،  كنت  �إذا  ولكن  العملية،  هذه  خلال  محترفة  ا�ست�شارية 
يبد�أ  الإنترنت،  عبر  �شهرًا   36 لمدة  نموذجي  كبيرة  حملة  جدول  بتق�سيم 
بموافقة مجل�س الإدارة على الحملة وتعيين الم�ست�شار، ولاا�ستمرار على طول 
الأموال في  معظم  على  �ستح�صل  )حيث  الأكبر  التبرع  الطريق حتى طلب 
تبدو  قد  النهائية.  والخطوات  للحملة  العامة  المرحلة  عبر  ثم  المرحلة(،  هذه 
العديد من الحملات الفردية مختلفة، لكن من الجيد عمل مخطط كهذا ي�ساعد 

في فهم العملية.
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التطابق
يمكن لبع�ض المنظمات غير الربحية ال�صغيرة �أن ت�صنع نماذج بديلة للحملات 
الكبيرة. �سي�ستغرق الأمر �ست �سنوات لجمع الأموال بدلًا من ثلاث �سنوات. 
واحد فقط من الجهات المانحه �سيكون �أبعد ما يكون عما تحلم به. توفر منحة 
الوا�سع وحملة  ال�شعبي  للدعم  للجميع. ويمكن  بداية جيدة وملهمة  الدولة 
تكون  وقد  الجدد.  المانحين  من  ثروة  للم�شروع  تجلب  �أن  ال�شر�سة  الت�سويق 
لتحقيق  اللازم  الحافز  التوا�صل هو  �أف�ضل - وقدرتك على  ر�ؤيتك لمجتمع 

هذا الحلم.

يمكن �أن يحدث ذلك، حتى �إذا كانت "الح�سابات" تقول لا.

الأكبر  الم�شروع  �سيكون  منتبهتان:  وعيناك  متفتحًا  تكون  �أن  يجب  لكن 
لك حتى الآن.

من  ممكن  قدر  �أكبر  �أجل  من  خطط  لذا  كبيًرا،  وقتًا  الحملة  �ست�ستهلك 
عملك اليومي العادي على قدر ما ت�ستطيع. �سوف يتطلب منك �أن تطلب 
قدر  ت�ستطيع  �أنت  ت�أكد  لذلك  ال�سنوي،  راتبك  من  بكثير  �أكبر  مالية  مبالغ 
الإمكان من �إعداد الطلب مع العثور على مدير تنفيذي �آخر لديه علم بهذا 
�إلى  ثلاث  لمدة  لاادارة  من مجل�س  �أكبر  قدر  على  للح�صول  قبل، وخطة  من 
خم�س �سنوات )مقدار �أكبر تعني المزيد من منح المجل�س والمزيد من معلومات 
لتدريب  والدفع  التبرعات،  جمع  لا�ست�شارات  الدفع  �إن  لديهم(.  لاات�صال 
يفوق هذه  يولد عائدا  �سوف  الخا�ص بك،  التدريب  المجل�س، ودفع مقابل 

الم�صروفات �أ�ضعاف المرات.

�إذا كنت �ستنجح، فربما �ستكون �أنت �إحدى تلك الق�ص�ص المذهلة: "�أخبرونا 
ب�أننا لن ن�ستطيع فعل ذلك،" هكذا �ستبد�أ ق�صتك عند ق�ص ال�شريط.
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النهائية: كيف تبقى صغيرا لا يهم كيف  الأفكار 
اصبحت كبيرا

�سريع  �أن��ت  �صغيرة.  ربحية  غير  منظمة  لكونك  حقيقية  قوة  نقاط  هناك 
لاا�ستجابة ولديك نفقات منخف�ضة. ولي�س هناك ت�سل�سل هرمي �ضخم يف�صل 

المدير التنفيذي عن "الطابق الأر�ضي" للعملية.

فلا   ، الكتاب  المو�ضحة في هذا  العمليات  با�ستخدام  �إذا قمت  �أنه  �أعتقد 
يزال ب�إمكانك الحفاظ على نقاط القوة هذه بينما ت�صبح �أكثر ا�ستقرارًا و�أمانًا 
من الناحية المالية ، بل ويمكنك تحقيق المزيد من النجاحات با�ستخدام الأموال 

التي تجمعها.

هل يجب عليك تعيين موظفي تطوير؟
بد�أت هذا الكتاب بت�شجيعك على ت�أجيل تعيين مدير تطوير والقيام بجمع 
المهام  بع�ض هذه  الطريقة  بهذه  ر�أيت  قد  �أن تكون  �آمل  بنف�سك.  التبرعات 

القابلة للتنفيذ.

تفكر  �أن  قبل  التطوير.  موظفي  تعيين  عدم  عليك  يجب  �أنه  يعني  لا  هذا 
مديرو  معظم  يفعلونه.  ما  معرفة  الجيد  من  المن�صب،  لهذا  التوظيف  في 
تتم  التي  مثل  اليومية  الأموال  جمع  عمليات  �إدارة  عن  م�س�ؤولون  التنمية 
الهاتفي"،  "الماراثون  �أم�سيات  خلال  الهاتفي  ولاات�صال  المرا�سلات،  عبر 
وفعاليات جمع التبرعات الأخرى. فهم الم�س�ؤولون عن �إدارة الإ�اشرف على 
من  ما  م�ستوى  و�إيجاد  المحتملة،  المانحة  الجهات  وتحديد  المانحة  الجهات 

التبرعات ال�شخ�صية.
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�إن وجود مدير للتطوير لا يزيل كل م�س�ؤوليات جمع التبرعات عن كاهل 
م�سئولياتهم  ا�ستمرار  التنفيذيون  المديرون  يتوقع  �أن  يجب  التنفيذي.  المدير 
موظفي  مع  بالتن�سيق  المنح  وطلب  المتبرعين  و�إع��داد  ا�ستقطاب  في  المعتادة 

التطوير.

عليه، وبعد قولنا هذا، دعونا نتحدث عن وقت التوظيف.

تو�صيتي الأولى هي �أنه �إذا كنت على ا�ستعداد لتوظيف موظفي التطوير، 
لا توظف "مدير تطوير". بل من�سق تطوير بدوام جزئي، �أو "منظم �أحداث 
وجه  على  ال�سنوي  لاافطار  لفعاليات  جزئي  بدوام  مو�سمية"  وفعاليات 
�إدخال  لم�ساعدتك في  بدوام جزئي  �أو حتى مجرد توظيف كاتب  التحديد، 
للتنمية  الأخ��رى  التفا�صيل  وبع�ض  والإ��ارشف  الهدايا  وتنظيم  البيانات 
)بالإ�ضافة �إلى �أي �شيء �آخر يمكن �أن يقوم به في �أرجاء المكتب(. ومن المرجح 
�أن يكلفك "مدير" التطوير �أكثر من اللازم. هل معظم المنظمات غير الربحية 
لي�س  هذا  لكن  نعم.  التطوير؟  موظفي  كبير  مع  تطوير  مدراء  لديها  الكبيرة 

معناه ان تفعل ذلك �أنت �أي�ضاً.

ا مقابل العمل الذي تقوم به فقط في جمع   كقاعدة عامة، وظف �شخ�صً
في  �ساعة   15 تحتاج  �أنك  تظهر  المدفوعة"  "�ساعاتك  كانت  �إذا  التبرعات. 
الأ�سبوع في جمع التبرعات، ا�ست�أجر �شخ�ص لمدة 15 �ساعة في الأ�سبوع. 
وربما �ستظل كذلك تق�ضي ثماني �ساعات في الأ�سبوع، ولكن قدرتك على 
الأموال  الفعلية لجمع  التكلفة  وانخف�ضت  الأموال  زادت في جمع  لاادارة 

ب�شكل طفيف )نظرًا لأنك تدفع �أقل لل�شخ�ص بدوام جزئي(.
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لا تخف من التأمين
ف�سوف  العالم،  في  ربحية  غير  منظمة  �أي  �إدارة  فر�صة  عليّ  عر�ضت  �إذا 
على  ربحية تجل�س  منظمة �صغيرة غير   ... ربحية  منظمة �صغيرة غير  �أختار 

الكثير من المال.

العديد من المنظمات غير الربحية تكون قلقة من جمع الأموال. ي�شعرون 
�أن المتبرع قدم لهم 1000 دولار، فلماذا يجب �أن تبقى في البنك؟ كل عام 

ينتهي بهم المطاف بر�صيد �ضعيف و�أحياناً اقل قليلا.

�أولًا، يجب �أن �أو�ضح �أنه �إذا �أعطاك �أحد المانحين 1000 دولار لبرنامج 
باتباع رغبات المتبرع. لكن  ف�أنت ملزم  �أخرى،  �أي قيود  له  �أو و�ضع  معين 
�إذا كنت تتلقى عائدًا  لن يقدم كل متبرع منحة مقيدة. بالإ�ضافة �إلى ذلك، 
من  دولار  الألف  هذه  "�ستدفع  �أنك  تقول  �أن  تمامًا  المنا�سب  فمن  مكت�سبًا، 
دولار   1000 البالغة  الإي��رادات  هذه  �س�أودع  بينما  كذا،  لبرنامج  المتبرع 
في البنك". لهذا الإجراء نف�س الت�أثير النهائي كما لو �أنك و�ضعت 1000 
دولار من مانح في البنك، لكنه لا يزال مختلفًا. )�أو�صي بالتحدث مع كاتب 
�إنه  �سجلاتك.  في  الأموال  م�صدر  تتبع  طرق  حول  بك  الخا�ص  الح�سابات 
تبرعهم  ا�ستخدام  كيفية  للمانحين  تو�ضيح  على  قادرًا  تكون  �أن  رائع  لأمر 

بال�ضبط(.

لي�س عليك �إنفاق كل دولار تجلبه. �إذا لم يكن لديك بالفعل ميزانية طوارئ 
لمدة ثلاثة �أ�شهر  من �أموال يمكن �أن تحافظ على م�ؤ�س�ستك لمدة ثلاثة �أ�شهر �إذا 

لم ترد �أي �إيرادات، ف�سيكون ذلك هدفاً مبكرا.

بالن�سبة لبع�ض المنظمات غير الربحية، ف�إن ميزانية الطوارئ لمدة ثلاثة �أ�شهر 
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100( دولار في البنك. جيد. منظمة غير  �إيداع �أكثر من )000  قد يعني 
�أكثر مما تح�صل من  �أن يكون  ربحية مع ح�ساب م�صرفي م�ستقر من المرجح 
طلبات المنح ولن تحتاج �إلى جمع الأموال من موقف القلق والي�أ�س. مثل كل 
القواعد، بالطبع، يمكن �أن ت�ؤخذ هذه القاعدة خارج ال�سياق. فالمنظمة غير 
الربحية التي لديها مدخرات ت�ساوي 10 �أ�ضعاف ميزانيتها ال�سنوية �أو �أكثر 
من غير المرجح �أن تح�صل على المنح �أو المانحين. ولكن امتلاك احتياطيات 
بعد  �سيكون في �صالحك.  �شهراً  اثني ع�شر  �إلى  ثلاثة  لفترة  الت�شغيل  لنفقات 
�أو  النقدية  غير  الأ�صول  ب�اشرء  �إما  البدء  في  الأرجح  على  ترغب  قد  ذلك، 

�إن�شاء وقف.

قل نعم أكثر
في جراند �سينما، عملت بجهد لأقول "نعم" كلما �أمكنني ذلك. عندما 
ف�إننا  له و�أ�سرته و�أ�صدقائه،  فيلم  ي�أتي مخرج �سينمائي مبتدئ ويطلب عر�ض 
نلائمهم قدر الإمكان من خلال لاافتتاح في وقت مبكر من يوم ال�سبت، �أو 
التنقل في �أوقات العر�ض م�ساء يوم لااثنين. كان هذا ي�سبب بع�ض الإزعاج 
�أ�صدقائه  من  وثلاثين  المخرج  لهذا  ولكن  الأحيان.  بع�ض  في  للموظفين 
و�أ�سرته، كانت جراند �سينما �سعيده لما فعلناه. ف�إذا كنت تريد �أن تكون جزءاً 

من مجتمعك، فا�ستمع �إلى ما يريده مجتمعك انحنِ لتوفير ذلك. 

تفكر  لم  �إمكانات  لك  �سيفتح  لأنه  القمة"  �إلى  القاعدة  "من  تخطيط  �إنه 
�أمام �صانعي الأفلام بطريقة ما، فلن  �إذا لم تكن جراند �سينما منفتحة  فيها. 
نتمكن من ر�ؤية الحاجة لخدمة �صانعي الأفلام، ولم نكن لنحقق جزءاً جديداً 
من  الأفلام  ل�صانعي  توفيرخدمات   - �سينما  جراند  �إي��رادات  من  بالكامل 
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خلال الم�سابقات والمهرجانات وور�ش العمل - �ساعدنا في تحقيق لاا�ستقرار 
في الم�سرح وال�سماح لنا بخدمة ر�سالتنا ب�شكل �أف�ضل من �أي وقت م�ضى.

�أف�ضل في  �أن تعثر على فر�ص جديدة للإيرادات و�أن ت�صبح جزءاً  يمكنك 
مجتمعك في نف�س الوقت. فقط قل نعم �أكثر.
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ترجمة �إيرك هانبرج
�أم�ضي Erik Hanberg �إيرك هانبرج ما يقارب من 20 عاماً في العمل 
مع المنظمات غير الربحية، حيث يتمتع بخلفية وا�سعة في قطاع المنظمات 
غير الربحية، والأعمال التجارية، والحكومية، والت�سويق، والفنون. عمل 

كمدير لمنظمتين غير ربحيتين وذلك في مجال الت�سويق وجمع التبرعات.
 تقلد عدداً من المنا�صب القيادية، وهو ع�ضو في مجال�س �إدارة ولجان لأكثر 

من اثني ع�شر منظمة.
تاكوما  وتح�سين  لخدمة  جهوده  كرّ�س  منتخباً  وم�س�ؤولًا  م�ؤلفاً  يعد 
تفاعل  حول  وكتب  العلمي،  الخيال  في  روائي  و  كاتب   ،Tacoma

الإن�سان والتكنولوجيا، عمل في مجال الإعلام في تاكوما، وا�شنطن.
�أ�صدر العديد من الكتب؛ ثلاثة منها اهتمت بمجال المنظمات غير الربحية، 
وركّزت حول جمع التبرعات، وو�سائل التوا�صل لااجتماعي، وحوكمة 

مجل�س الإدارة. 
�أن��شأها  التي  البرامج  في  يظهر  تجارياً  وح�ساً  �إبداعية  ر�ؤية  هانبرج  يملك 
الأفكار  من  العدد  وقدم  كتبها  التي  والكتب  الربحية  المنظمات غير  وفي 
في ا�ستراتيجات الت�سويق الجيد التي طبقها وقيادته في مترو بارك بورد في 

تاكو.
�شغل من�صب كاتب مجل�س الإدارة في لجنة تح�سين ر�أ�س المال، ويعمل على 
م�ساعدة العملاء في بناء علاماتهم التجارية، له اهتمام ب�إن�شاء المحتوى  - 
�سواء المطبوع �أو عبر الإنترنت-  �ساعد في قيادة التخطيط لاا�ستراتيجي، 

والتخطيط المنتظم وتفعيل المبادرات في المنظمات التي عمل بها.

عن الم�ؤلف
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تعريف بم�شروع �إثراء
�أحد م�شاريع المركز الدولي للأبحاث والدرا�سات )مداد(، المتخ�ص�صة في 
والأدلة  والتقارير  الكتب  ترجمة  خلال  من  الخيري،  العمل  مكتبة  �إثراء 

المتخ�ص�صة بالعمل الخيري من اللغات الأجنبية �إلى اللغة العربية.
�أهداف الم�شروع:

1. تزويد المهتمين بالعمل الخيري بمادة علمية جيدة في مجال العمل الخيري.
2. لااطلاع على �أف�ضل الممار�سات العالمية في مجال العمل الخيري.

من  الخيري،  العمل  في  المتميزة  والأبحاث  والتقارير،  الكتب  ترجمة   .3
اللغات الأجنبية �إلى اللغة العربية.

4. تزويد مكتبة العمل الخيري بالجديد، من الأبحاث والكتب المترجمة.
المو�ضوعات التي تدخل في الم�شروع:

كل ما يتعلق بمو�ضوعات الم�سميات الآتية: )العمل الخيري، العمل التطوعي، 
الإن�ساني،  العمل  المدني،  المجتمع  الثالث،  القطاع  الربحية،  المنظمات غير 
من  والأزمات(،  الكوارث  لااجتماعي،  لاا�ستثمار  لااجتماعية،  الريادة 

الدرا�سات والأبحاث والتقارير والأدلة الإر�شادية وتحليل ال�سيا�سات.
للتعاون في الم�شروع:

�سواء بالترجمة �أو اقتراح المواد العلمية، �أو الرعاية، بكل �أنواعها.
المركز الدولي للأبحاث والدرا�سات )مداد(

المملكة العربية ال�سعودية – جدة
7588 �شارع الجندل – حي الخالدية – وحدة رقم )140(

جدة 23423 - 3091      الهاتف: 920006674
ethraa@medadcenter.com :البريد لاالكتروني

م�شروع �إثراء



174

المركز الدولي للأبحاث والدرا�سات )مداد(
الر�ؤية:

مركزاً للتفكير م�ؤثراً في بناء القرار الخيري. 

الر�سالة:
مركز غير ربحي لإثراء العمل الخيري بالبحوث والمعلومات التي تدعم بناء 

القرار الخيري على �أ�س�س علمية واحترافية في �إطار من ال�شراكة الدائمة.

الأهداف لاا�ستراتيجية:
 تقديم حلول علمية تلبي احتياجات العمل الخيري.

 �إبراز دور العمل الخيري في ا�ستقرار المجتمع وتطويره
 تقديم الحلول النظامية والقانونية المتعلقة بالعمل الخيري.

 تعزيز وتقوية ال�شراكة مع �صانع القرار الخيري والجهات ذات العلاقة
 تحقيق التميز الم�ؤ�س�سي للمركز

الت�أثير الذي يريده المركز في القطاع الخيري:
1. لااعتماد على المعلومات والدرا�سات في اعداد الم�شاريع الخيرية و�صنع 

القرار الخيري.
2. البناء العلمي المتخ�ص�ص للعاملين في القطاع الخيري.

3. ال�شراكات بين م�ؤ�س�سات العمل الخيري فيما بينها ومع القطاعين العام 
والخا�ص.

4. لاا�ستفادة المثلى من تجارب لااخرين في العمل الخيري.

تعريف بالمركز الدولي للأبحاث والدرا�سات )مداد(
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5. لاان�ضباط القانوني في الم�ؤ�س�سات الخيرية.
6. دور فاعل للعمل الخيري في ا�ستقرار المجتمع.

7. التطوير النوعي للم�ؤ�س�سات الخيرية.

من �إ�صدارات المركز: 
1. �أولويات بحوث ودرا�سات العمل الخيري.

2. مواقع الجمعيات الخيرية الخليجية على لاانترنت.
3. دور الجهات الخيرية في الم�س�ؤولية لااجتماعية لل�شركات.

4. المتبرع والمنظمة الخيرية.
5. م�ؤتمرات وندوات العمل الخيري بدول مجل�س التعاون الخليجي 2000م 

تحليلية(. )درا�سة و�صفية  – 2008م 
6. الأن�شطة لاات�صالية في الم�ؤ�س�سات الخيرية ال�سعودية )درا�سة تحليلية تقويمية(.
الأفكار  ت�سويق  نماذج  لأحدث  نظرية  )درا�سة  لااجتماعي  الت�سويق   .7

والخدمات لااجتماعية والخيرية(.
8. التبرعات الإلكترونية.

9. مخت�صر كتاب جمع التبرعات.
العربية  المملكة  في  الخيرية  الجهات  عيون  في  المانحة  الخيرية  الم�ؤ�س�سات   .10

ال�سعودية.       
11. ر�ؤية ا�ستراتيجية للعمل الخيري ال�سعودي لل�سنوات الخم�س القادمة.                   
12. �إدارة المخاطر الأمنية �أثناء التدخل الإن�ساني في حالة النزاعات الم�سلحة.                   

13. )14( خطوة لا�ستثمار اجتماعي ناجح.         
14. لاانظمة المتعلقة بالعمل الخيري في المملكة العربية ال�سعودية.                   

15. مجلة مداد لدرا�سات العمل الخيري )لااعداد 6-1(.
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16. ت�صنيف مداد المو�ضوعي للعمل الخيري.
�أولي  معلوماتي  تقرير  هـ   1430 عام  خلال  الخليجي  الخيري  العمل   .17

)العدد الأول(.
�أولي  معلوماتي  تقرير  هـ   1431 عام  خلال  الخليجي  الخيري  العمل   .18

)العدد الثاني(.
�أولي  معلوماتي  تقرير  هـ   1432 عام  خلال  الخليجي  الخيري  العمل   .19

)العدد الثالث(.

من الدرا�سات لاا�ست�شارية:
1. درا�س��ة احتياج��ات م�ؤ�س�س��ات العمل الخ�ريي من الكف��اءات في مختلف 

مجالات العمل الخيري )درا�سة �إح�صائية و�صفية تحليلية(.
2. درا�سة ت�أ�سي�س جائزة ال�سبيعي للتميز في العمل الخيري.
3. درا�سة احتياجات العمل الخيري من الكرا�سي البحثية.

4. درا�سة بناء قدرات المنظمات غير الربحية في ال�سعودية.
5. درا�سة الم�ؤ�شرات الإح�صائية للعمل الخيري في منطقة المدينة المنورة.

في  ولااجتماعية  لااقت�صادية  التنمية  في  الربحي  غير  القطاع  دور  درا�سة   .6
المملكة )غرفة الريا�ض(.

7. درا�سة ت�أ�سي�س كر�سي �أبحاث الأيتام بجامعة �أم القرى.
8. تقرير عن مجالات المنح واحتياجات المجتمع في ال�سعودية.

9. تمكين منظمات القطاع الثالث.
10. درا�سة المر�صد لااجتماعي التنموي.


