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 المقدمة 
يت�أث���ر المج���ال الخ�ي�ري كث�ي�رًا بالمن���اخ الاقت�ص���ادي العالم���ي، وفي ال�سن���وات 

الأخيرة وجدنا �أن الم�ؤ�س�س���ات الخيرية تعاني من م�شاكل حقيقية في جمع 

التبرع���ات لتحقي���ق م�ش���اريعها و القي���ام بدوره���ا في المجتم���ع. �إن معالج���ة 

الركود الحا�صل في برامج جمع التبرعات في ال�سنوات الأخيرة بالأ�ساليب 

التقليدي���ة ل���ن ي�أخذن���ا بعي���دًا لتج���اوز ه���ذه المع�ضل���ة. كم���ا تفر����ض علينا 

طبيع���ة الأزمة البحث عن حل���ول و �أ�ساليب مبتكرة لتجاوز هذه العقبات. 

وهذا ما نحاوله في هذا الكتاب من تقديم منهجية جديدة في برامج جمع 

التبرع���ات، يك���ون الأ�سا�س ال���ذي يقوم عليه الا�ستثم���ار الجيد للعلاقات و 

البناء القوي لمجل�س الإدارة الذي يدير هذه الحملات.

وعلي���ه، �سنركز في هذا الكتاب على بي���ان �أهمية العلاقات، و كيفية �صنعها 

و ا�ستثمارها، كما �سنتناول الأ�ساليب المميزة لتكوين مجل�س �إدارة فعّال.

لماذا هذا الكتاب: 
م�ستوى  ورفع  لتطوير  الخيري  العمل  بمجال  المتعلقة  الكتب  لجديد  متابعتنا  في 
الم�ؤ�س�سات الخيرية، اخترنا هذا الكتاب الحديث )تم �إ�صداره هذا العام2015 (، 
والذي يتناول فيه م�ؤلفه "تيد كورت" - �اصحب الخبرة الممتدة لما يناهز الخم�سين 
عامًا في مجال جمع التبرعات و ت�صميم برامجه - طرقا �إبداعية مبتكرة  لإقامة 
برنامج جمع تبرعات ناجح و م�ؤثر، و التركيز على دور مجل�س الإدارة في الم�ؤ�س�سات 

الخيرية في عملية جمع التبرعات.
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    يقول "ثيودور روزفيلت": "�إن المكون الأ�سا�سي في معادلة النجاح هو معرفتك بالنا�س،
وكيفية التعامل معهم".

 الفصل الأول: بناء العلاقات:

الطرق الأفضل لبناء علاقات جيدة:
فيما ي�أتي �سنذكر لك ت�سع طرق لبناء العلاقات الناجحة مع المتبرعين/ المانحين:

ي�شعرون بح�اصر من  المانحين  �أكثر  لهم،  المف�ضل  التوا�صل  بكيفية ووقت  الفر�صة لإخبارك  �إعطاءهم  يعني  المانحين  بناء علاقة مع   -1
الم�ؤ�س�سات الخيرية. �أعطِ مانحك الفر�صة للتعبير عن ما يف�ضله، وحاول الالتزام و اتباع رغبته في التوا�صل.

2- لبِّ طلبات المانح، عندما يكتب لك المتبرع على "�شيك" تبرعه �أنه يتبرع مرة واحدة في ال�سنة، �أو �أنه لا يرغب في عدم تلقي الات�لااصت، 
فعليك تلبية هذه الطلبات.

3- قم بزيارة مانحيك المتميزين. لا بد �أن تكلف �أحد موظفيك �أو �أحد �أع�اضء مجل�س الإدارة بزيارة المانحين المتميزين لديك بطريقة 
م�ستمرة قدر الإمكان، ما �ستحققه خلال هذه الزيارات لن يتحقق لك خلال المكالمات الهاتفية و لا الر�سائل البريدية.

4- اعقد اجتماعًا �سنويًا لمجل�س الإدارة لمناق�شة قائمة المانحين، و من يمكنه تقديم تبرعات �أكبر مما قدمه �سابقًا، و �سيكون الاجتماع 
فر�صة منا�سبة لمعرفة معلومات �أكثر عن المانحين.

5- ينبغي �أن تنظر الم�ؤ�س�سة الخيرية للمتبرعين على �أنهم عائلة واحدة. 
6- الخط�أ ال�اشئع لدى كثير من جامعي التبرعات �أنهم يطلبون من المانحين تبرعات في كل لقاء. ينبغي �أن تكون لك لقاءات ودية مرة على 

الأقل �سنويًا، تدعو فيها المانح بدون �أن تطلب منه تقديم الدعم.
7- من الجيد في هذه الاجتماعات الودية ذكر رغبتك في التعرف على مانحين �آخرين و �أع�اضء م�ستقبليين.

8- �اشركهم الأخبار و الق�ص�ص التي تتعلق بم�ؤ�س�ستك، وتت�ضمن ذكرهم.
9- �أطلعهم على الم�ستجدات التي طر�أت لم�ؤ�س�ستك. 

يبد�أ جمع التبرعات بالعلاقات الجيدة، كما �أن العلاقات الجيدة هي �أ�سا�س للنجاح في العمل الخيري. نعني بالعلاقات هنا 
العلاقة بين مجل�س الإدارة و المتبرعين، بين الأع�ضاء و الموظفين، بين الموظفين و المتبرعين. ت�يرش الإح�صائيات �إلى �أن نحو 
80% من العاملين في هذه الم�ؤ�س�سات من موظفين و �إداريين لا يمتلكون علاقاتٍ منتجة، ومن هنا نعرف الإ�شكال الرئي�سي 

الذي يواجه الم�ؤ�س�سات الخيرية في ق�ضية جمع التبرعات .

بناء علاقة جيدة بين الموظفين و مجلس الإدارة:
بع�ض ما تقدم ذكره من خطوات لتطوير العلاقة بين الم�ؤ�س�سة و المتبرعين منا�سبة لتطوير هذه العلاقة، ون�ضيف �إليها: 

1- ا�س�أل �أع�اضء مجل�س الإدارة عن �آرائهم لتطوير �أداء الم�ؤ�س�سة. الا�ستبيانات و الا�ستطلاعات تحقق هذا المعنى، لكن اللقاءات ال�شخ�صية 
الودية لها �أثر �أكبر في نفو�س الأع�اضء.

2- ا�س�أل الموظفين و الأع�اضء عن �آرائهم و علاقتهم بالم�اشريع الجديدة للم�ؤ�س�سة.
3- هل لديهم بع�ض المهارات و الخبرات التي تخدم الم�ؤ�س�سة ولم يتم التحدث عنها من قبل؟

4- الاحترام المتبادل بين �أع�اضء مجل�س الإدارة و الموظفين مهم للغاية، و ي�ضمن الان�سجام الم�ؤ�س�سة.
في خاتمة هذا الف�صل ننبه �أن ت�شكيل مجل�س �إدارة من مجموعة من الغرباء لا يخدم الم�ؤ�س�سة، فالعمل على العلاقات بين �أع�اضء مجل�س 
الإدارة فيما بينهم، وبين الأع�اضء و الموظفين، و الم�ؤ�س�سة و المتبرعين، هو غاية هذا الف�صل. لتكن فكرة تقييم العلاقات حا�ضرة في ذهنك، 

وقبل �أن تطلب خدمة �أو تبرعًا انظر �إلى �إمكانية تح�سين العلاقة قبل التوجه بالطلب. 
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 الفصل الثاني: تنمية الخير: 
حب الخير للإن�سان هو الأ�سا�س الذي يقوم عليه القطاع الخيري حول العالم. كل الم�اشريع الخيرية تحمل نواة حب م�ساعدة النا�س، فيما 
يندرج تحت هذا المعنى الكبير )حب الخير( دوافع �أخرى للعطاء و تقديم التبرعات. في درا�سة لعام 2008 وجد الدار�سون �أن 81.2% من 
المتبرعين يدفعهم معنى رد الجميل و م�اشركة النعمة )الثروة( التي ح�صلوا عليها، بينما كان الدافع الآخر بن�سبة 66.99% هو الرغبة في 

�إحداث تغيير �سريع في المجتمع. 
�أ�سباب ال�سعادة التي تجعل المرء را�ضيًا عن نف�سه. قد يكون العطاء �صعبًا على  �أن العطاء هو �أحد  ي�شعر كثيرون من المجتمع الأمريكي 

النف�س في بداية الأمر، لكن الواقع ي�شير �إلى �أن ر�ؤية المتبرعين لآثار تبرعاتهم ينمي فيهم حب البذل و تقديم التبرعات.

تبرعات المشاهير: 
دخول الم�شاهير في عالم العمل الخيري له فوائد عديدة ي�ستفيد منها العمل الخيري و الم�شاهير �أنف�سهم: 

1- تبرع الم�اشهير يفتح الأبواب للو�صول �إلى �شخ�صيات مهمة يمكن طلب م�ساعدتها فيما بعد.
2- يجذب �أنا�سا مختلفين؛ ب�سبب تواجد ال�شخ�صيات الم�شهورة في هذا الميدان.

3- يمكن تقديم الم�اشهير كقدوات يمكن للنا�س محاكاتهم و الاقتداء بهم في العطاء.

النساء و العمل الخيري:
في عام 2009 ن�شرت مجلة فورب�س مقالًا يناق�ش �أهمية دور المر�أة في العمل الخيري في الولايات المتحدة. ويذكر �أن الن�ساء تتحكم في %80 

من جميع المبيعات، و �سيرثون 70% من 41 تريليون دولار من خلال الميراث عبر الأربعين �سنة القادمة. 
في درا�سة �أخرى ت�شير �إلى �أن الن�ساء في �أمريكا يمنحن 3.5% من ثروتهن للمجال الخيري، فيما يقدم الرجال 1.8% فقط من ثرواتهم 

للمجال نف�سه. 
�إن النظر في مفهوم حب الخير وتعاطي المجتمع مع العمل الخيري ميدانٌ جدير بالدرا�سة و الر�صد، و على القيادات المتميزة في مجال 
الخيري �أن تركز على هذا الحقل الثري، و ترى نقاط القوة و ال�ضعف فيه، وما هي الدوافع التي تحرك النا�س للعطاء و تقديم الم�ساعدة؛ 
حيث �إنها تختلف من مجتمع لآخر. معرفة مفاتيح الخير لدى النا�س هي �أهم الأ�س�س لإن�اشء برنامج جمع تبرعات ناجح و مثمر. كما �أن 
المعرفة بطبيعة الخير و العطاء لدى الن�ساء، و �أنهن يتفوقن على الرجال في هذا المجال، ي�ؤكد �أن ا�ستهداف هذه ال�شريحة من المجتمع يعد 

بمردود ممتاز في جمع التبرعات .
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يعتمد محتوى هذا الكتاب حول جمع التبرعات بطرق �إبداعية على البناء الممتاز لمجل�س الإدارة، فكما قدمنا 
ف���إن جمع التبرعات يقوم ب�ش��كل �أ�سا�س��ي على العلاقات الجي��دة، هذه العلاقات هي مهم��ة مجل�س الإدارة في 
العمل عليها و الا�ستفادة منها. فيما ي�أتي �سنعر�ض عليك الم�صادر الممتازة لأع�ضاء مجل�س الإدارة و التوقعات 

المعلقة عليهم. 

 الفصل الثالث: بناء مجلس الإدارة: 
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المصادر لأعضاء إدارة جدد: 
جيد  اطلاع  على  �إنهم  حيث  لم�ؤ�س�ستك؛  الحاليون  المانحون   -1

بحاجات م�ؤ�س�ستك و �أدائها.
المدراء  �أخرى.  م�ؤ�س�سات  �إدارة  من  الخارجين  عن  ابحث   -2

التنفيذيون الباحثون عن التغيير هدف جيد و متميز.
3- المانحون المتُوقَعون، الذين يقدمون تبرعاتهم في فعالية ما، 

ربما يكونون يبحوثون عن فر�صة �أكبر من مجرد تقديم تبرع.
4- الن�ساء م�صدر متميز للغاية ك�أع�اضء لإدارة م�ؤ�س�ستك.

5- المتقاعدون �أو المقدمون على التقاعد.
6- المتطوعون المتميزون الذي تكت�شفهم في فعاليات م�ؤ�س�ستك. 

منا�سبين  تراهم  كنت  الذي  الأ�شخا�ص  من  الطلب  جدد   -7
واعتذروا م�سبقًا؛ لعل ظروفهم تغيرت.

لتر�شيح  الإدارة  مجل�س  �أع�اضء  و  المانحين  م�ساعدة  اطلب   -8
�أع�اضء جدد.

9- الأ�شخا�ص المحترفون في جمع التبرعات.
10-  وجهاء المجتمع و ر�ؤو�سه.

11- المدراء التنفيذيون ل�شركات تجارية.
12- المالكون لم�اشريع تجارية.

13- الأ�شخا�ص الذين ا�ستفادوا من خدمات م�ؤ�س�ستك.
14- الأ�شخا�ص المتخ�ص�صون في فنون تنا�سب مهمة م�ؤ�س�ستك.

اتفاقية التوقعات من أعضاء مجلس الإدارة: 
من المهم �أن يكون لديك قائمة بالتوقعات و المهام الخا�صة ب�أع�ضاء مجل�س الإدارة الجدد: 

1- ينبغي �أن تن�ص الاتفاقية ب�شكل مبا�شر و وا�ضج على ما تتوقعه من الأع�اضء الجدد �أن يقدموه لم�ؤ�س�ستك.
2- ابد�أ بطلب الالتزام بمالٍ معيّن يتبرع به الأع�اضء للم�ؤ�س�سة. بع�ض الم�ؤ�س�سات تهمل هذا الجانب بدعوى �أنها لا تريد تنفير الأع�اضء 

الجدد، بيد �أننا نرى �أهمية الالتزام المالي من الأع�اضء، وبدون ا�ستثناء.
3- بيّن كيف تتوقع من الع�ضو �أن ي�اشرك في عملية جمع التبرعات. 

4- قدم قائمة بالفعاليات المطلوب منهم ح�ضورها و دعمها.
5- قم بالن�ص على عدد الاجتماعات التي يلزم الع�ضو ح�ضورها في ال�سنة.

6- لا تجامل في و�ضع توقعاتك وبنود اتفاقيتك.
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رباعية النجاح مع الأعضاء:
�أ�شبع  ا�ستثمر عاطفتهم،  ثقفهم، حفزهم،  النجاح:  رباعية  �إلى  ن�يرش  �أن  بقي  التحاقهم بم�ؤ�س�ستك،  و  الأع�ضاء  على  بعد الح�صول 

تطلعاتهم. 
 ثقفهم: على الم�سوّق الجيد �أن يكون على معرفة جيدة بالمنتج الذي يعر�ضه، وكذلك ينبغي �أن تثقف �أع�اضء الم�ؤ�س�سة بمهام الم�ؤ�س�سة، و 

�أهدافهما، و منجزاتها. 
 حفزهم: التحفيز يختلف من ع�ضو لآخر؛ فبع�ض الأمور التي تعد محفزة لمجموعة من الأع�اضء لا تعمل مع �أع�اضء �آخرين. ي�أتي دورك 

هنا في معرفتك بمفاتيح التحفيز التي تنا�سب كًال من فريق عملك.
 ا�ستثمر عاطفتهم: اربط برامج جمع التبرعات بالميولات العاطفية لدى الأع�اضء، بو�ضع كل ع�ضو في المنطقة التي تلهمه، ويجد نف�سه 

م�ؤثرًا فيها.
 �أ�شبع تطلعاتهم: من المهم للغاية �أن يرى الأع�اضء ثمار �أعمالهم وجهودهم، و �أثرها على م�ؤ�س�ستك، هذا الاطلاع ي�ضمن لك ا�ستمرارية 

العطاء و زيادته. 
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 الفصل الرابع: اجتماعات مجلس الإدارة:
�سلبيات  على  التغلب  يمكنك  كيف  تفكر  �أن  عليك  الم�ستمر.  التث�اؤب  و  ال�س�أم  و  الملل  هي  الر�سمية  للاجتماعات  العامة  ال�سمة 
لم�اشريع  الانطلاق  نقطة  و  الأع�اضء،  بين  العلاقة  لتقوية  المهم  الملتقى  هو  الإدارة  مجل�س  فاجتماع  الر�سمية؛  الاجتماعات 
م�ؤ�س�ستك؛ فاحر�ص �أن تكون م�شوّقة يرغب الأع�اضء في ح�ضورها. كما ينبغي عليك �أن ت�ستثمر هذه اللقاءات �إلى �أق�صى حد، 

و تتجنب �إ�اضعة الوقت.

الوقت:
ابحث عن الوقت الأن�سب لأكبر عدد من الأع�اضء قدر 
هو  ال�صباحي  الإفطار  على  الاجتماع  عادة  الممكن. 

المف�ضل لدى كثير من الم�ؤ�س�سات. 
�ساعة ون�صف يعد وقتا كافيا ومنا�سبا؛ لا يعد ق�صيًرا 

ً ولا طويًال ممللا.  مخّال
المكان:

�أولوياتك  �أن يكون �ضمن  ينبغي  المنا�سب  المكان  اختيار 
في تخطيطك لعقد اجتماع ناجح. لا يوجد مكان كامل، 
لكن الهدف البحث عن مكان يت�سع للجميع، ويكون فيه 

�أثاث منا�سب.
عدد اللقاءات:

في الحقيقة هذا يعتمد عن مقدار العمل، والم�اشريع التي 
تكون قد  �أن  فينبغي عليك  وعليه،  �إنجازها.  ترغب في 
حددت عدد الاجتماعات م�سبقًا ح�سب خطتك ال�سنوية 

للأعمال و المهام. 
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لأجل اجتماع ناجح:
ر للق�ضايا التي يود طرحها في الاجتماع المقرر انعقاده قبل وقته بعدة �أيام. فيما ي�أتي بع�ض  ينبغي على المدير �أن يح�ضّ

الن�صائح لعقد اجتماع ناجح ومنتج:
1- احر�ص على �إدارة الاجتماع بجودة عالية؛ فالأع�ضاء يح�ضرون بكامل انتباههم وا�ستعدادهم لما �ستقوله.

2- حاول �أن ت�شرك �أكبر عدد ممكن في المناق�شات في الاجتماع، وهذا يتحدد ح�سب الموا�ضيع التي تخطط لطرحها 
ومناق�شتها.

3- غطِ الموا�ضيع المطروحة من كافة الزوايا، واطلب �آراء مختلف الأع�ضاء. لا تجعل النقا�ش حكرًا على مجموعة 
محدودة من الأع�ضاء فقط.

4- ليكن عندك ت�صور كامل عن م�سار الاجتماع و �أهدافه، و لتر�سم خطة ت�سير عليها في وقت الاجتماع.
5- حدد هدفًا نهائيًا معينًا  لكل اجتماع.

6- لا تكثر من طلب وقت و مال الأع�ضاء؛ فهذا ينفرهم من ح�ضور الاجتماعات.
7- لا ت�ضع وقت الاجتماع في قراءة التقارير، يمكنك �إر�سالها لاحقًا للأع�ضاء عبر البريد الإلكتروني.

 نصائح تقنية:
.   ابد�أ في الوقت المحدد، لا تنتظر من ت�أخر عن الاجتماع؛ حتى لا يتهاون الح�ضور م�ستقبًال

 اطبع الق�ضايا التي �ستناق�ش في الاجتماع، ووزعها على الح�ضور. من الم�ستح�سن �إر�سالها لهم عبر 
البريد قبل الاجتماع.

 اطبع �أ�سماء الأع�ضاء و �ضيوف الاجتماع، واجعل لهم ترتيبا على طاولة الاجتماعات.
الالتزام  و  الق�ضايا،  كافة  بتغطية  الاهتمام  يحاول  المن�سق  و  الاجتماع،  يدير  الم�ؤ�س�سة  مدير   

بالوقت المحدد.

تذكر: كل اجتماع فر�صة للتعلّم و التحفيز.
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 الفصل الخامس: حملة تبرعات بدون مشكلات
قدمنا لك في الف�ص���ول ال�س���ابقة تنظيم م�ؤ�س�ستك و �إدارتها للا�س���تعداد لإقامة حملة تبرعات ناجحة. في هذا الف�صل و الف�صول التي تليه 

�سن�سلط ال�ضوء على كيفية ا�ستثمار �أع�اضء مجل�س الإدارة في جمع التبرعات.

إدارة الحملة: 
يتوجب عليك ت�ش����كيل فريق �إدارة الحملة قبل الموعد ب�أربعة �أ�ش����هر على الأقل، هذا الوقت تحتاجه ـ �أي�ض����ا ـ لإر�س����ال الدعوات لل�ض����يوف الذين 
�سيقدمون خطاباتهم في برنامج الفعالية، و الذين غالبًا ما يكون جدولهم مليئا، فالدعوة المقدمة ترفع من فر�صة ح�ضورهم والتزامهم بحملتك.

هذه الإدارة ينبغي �أن تتكون من:
 مدير الحملة.       من�سق الحملة.      رئي�س الم�ؤ�س�سة.      م�س�ؤول عن المنح الكبرى.      فريق محا�سبة و موظفين.

أربع وسائل لجمع التبرعات بدون الطلب المباشر للمال:
ي�أنف كثير من النا�س من �س�ؤال غيرهم المال، حتى و �إن كان هذا ال�س�ؤال لخدمة الغير و م�ساعدة المحتاجين. فيما ي�أتي نقدم لك �أربع 

و�سائل ت�ساهم في جمع التبرعات بدون الطلب المبا�شر للمال: 
1- ادع المتبرعين �إلى فعالية طلب الم�ساعدة: 

حيث يقوم �أع�اضء مجل�س الإدارة، و غيرهم من العاملين في الم�ؤ�س�سة، بدعوة مجموعة من النا�س لح�ضور هذه الفعالية، المقرر م�سبقًا �أنها 
تهدف لم�ساعدة م�اشريع الم�ؤ�س�سة المنفذة لهذه الفعالية.

2- ا�ست�ضافة اجتماع خا�ص: 
في هذا الاجتماع يكون الم�ضيف �أحد �شخ�صيات المجتمع، �أو �أحد رجال الأعمال الداعمين للم�ؤ�س�سة. يتكون هذا الاجتماع من م�ضيف خارج 

الم�ؤ�س�سة، و�أع�اضء مجل�س �إدارة الم�ؤ�س�سة، و �أ�شخا�ص ترجى تبرعاتهم. 
3- �إعطاء الأع�ضاء الفر�صة: 

منح �أع�اضء مجل�س الإدارة حرية التوا�صل مع �أ�صحاب ر�ؤو�س الأموال، و التعرف عليهم؛ يعود عليك بالنفع والفائدة؛ فالتوا�صل ال�شخ�صي 
بين ه�ؤلاء الأع�اضء و المتبرعين المحتملين �إحدى قنوات جمع التبرعات. مع مراعاة عدم طلب المال بطريقة مبا�شرة، و �إنما مجرد الحديث 

عن الإنجازات و الأعمال التي ت�ضطلع بها الم�ؤ�س�سة.
4- تعيين رعاة ر�سميين لحملة جمع التبرعات.
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 الفصل السادس: العمل كفريق:

من المعروف �أن طبيعة الب�شر تميل �إلى التناف�سية، و الانتماء �إلى مجموعات معينة. تنمية هذا الطبع قد يكون �أحد �أكبر حوافز النجاح 
بالن�سبة �إلى مجل�س �إدارتك. ن�شر ثقافة الفريق بين الأع�اضء ي�ساهم في تنمية التعاون و التناف�سية المحمودة. هذه الأفكار لا يمكن �أن 

تت�سرب �إلى �أع�اضء المجل�س بدون توجيه من الإدارة، التي ينبغي عليها تنمية هذا الوعي. 

البحث عن تحديات:
البحث عن تحديات داخل الم�ؤ�س�س���ة و خارجها، مع �إدارات لم�ؤ�س�س���ات �أخرى، من �أف�ض���ل الطرق لزيادة الحما�س في الإنجاز و الإنتاج 
لدى �أع�ض���اء مجل�س الإدارة؛ فالمناف�س���ات الداخلية  تكون بين �أع�اضء الفريق الواحد لك�ش���ف جوانب التميز لدى �أع�اضء الفريق، كما 

�أن المناف�سات على �أهداف معينة بين م�ؤ�س�ستك وم�ؤ�س�سة �أخرى �ستخلق نوعًا من روح الفريق، و الرغبة في تحقيق الفوز و الإنتاج. 

 الفصل السابع: جمع التبرعات عن طريق الهاتف:
يعد الهاتف �إحدى الو�سائل المهمة في برامج جمع التبرعات؛ وذلك للأ�سباب الآتية:

1- يعتبر الهاتف و�سيلة لبناء العلاقات ال�شخ�صية التي تفيد في برنامج جمع التبرعات.
2- جمع التبرعات يعد مو�ضوعًا مهما لأع�اضء مجل�س الإدارة، من خلال نغمة �صوتك في الهاتف ت�ستطيع تبيين مدى �أهمية هذا العمل 

بالن�سبة لك.
3- الح�صول على معلومات مختلفة حول المتبرعين ب�سرعة هو �أهم مزايا ا�ستخدام الهاتف في جمع التبرعات.

ثمة نقطة مهمة يجدر الا�شارة �إليها، و هي �أنه في الغالب الأعم يفتقد كثير من النا�س مهارات الحديث عبر الهاتف، وهذا ما قد 
تواجهه مع �أع�ضاء مجل�س الإدارة حول ا�ستخدام هذه الو�سيلة. يمكنك تجاوز هذه العقبة ب�إحدى طريقتين:

يواجهون �صعوبة  الذين  الآخرين  الأع�اضء  الطلب من  و  الو�سيلة،  ا�ستخدام هذه  المتميزين في  الفريق  �أع�اضء  �أحد  مهارات  ا�ستثمار   .i
في الحديث على الهاتف محاكاته.

الهاتف. عبر  الحديث  مهارات  في  للأع�اضء  دورة  لإقامة  مخت�ص  مدرب  توظيف   .ii

اطلب دائماً المزيد:
الأ�سلوب  يتفاعلون مع هذا  المانحين  ال�سابق؛ فكثير من  التبرع  الزيادة عن  ابد�أ طلبك دائمًا بطلب  ال�سابقين  الداعمين  توا�صلك مع  في 
مبالغ  تراجع  تفادي  في  الأ�سلوب  هذا  �سيفيدك  حال  كل  على  نف�سه.  المبلغ  على  المحافظة  البع�ض  فعل  ردة  يكون  بينما  له.  وي�ستجيبون 

التبرعات من داعميك المعتادين.
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 الفصل الثامن: شكر المتبرعين:
غالبا ما تعاني الم�ؤ�س�سات الخيرية من التعبير عن امتنانها و�شكرها للم�ساهمين و المتبرعين؛ فكثير من الم�ؤ�س�سات تكتفي بالر�سائل العامة 

التي توجه �إلى كافة المتبرعين على حد �سواء، بدون اعتبار للفارق في مقدار التبرعات بين �شخ�ص و �آخر. 
في الحقيقة ت�شكل ر�سائل ال�شكر محورية كبرى في جمع التبرعات؛ لأنها قد تحوّل المتبرعين لمرة واحدة �إلى داعمين م�ستمرين؛ ولذلك يجب 

على الم�ؤ�س�سة مراعاة هذه الم�س�ألة، و التركيز على �إنجازها على الوجه الأكمل. 

رسائل الشكر و مجلس الإدارة:
يح�سن بك و�ضع قائمة ب�أ�سماء الأع�اضء، وتكليفهم بلاات�اصل بالمتبرعين و التعبير عن امتنانهم . كما يمكنك كذلك اقتطاع وقت معين من 

اجتماعات مجل�س الإدارة، و طلب الأع�اضء الات�اصل ببع�ض المانحين لتكرير �شكرهم على تبرعاتهم ال�سخية.

بع�ض الأ�ساليب الممتازة للتعبير عن ال�شكر و �إ�شعار المتبرع ب�أهمية م�ساهمته:
 اطلب م�شورة من المتبرعين؛ هذا ي�شعرهم ب�أهميتهم للم�ؤ�س�سة، و �أنهم محل تقدير.

 ركز على المتبرعين الأكثر �سخاءً و التزامًا، وخ�ص�ص لهم اهتمامًا زائدًا.
 �أر�سل لهم بع�ض الكتب و الدرا�سات التي تتعلق بمهمة م�ؤ�س�ستك و م�اشريعها.

 ادعهم �إلى زيارة الم�اشريع التي قاموا بدعمها؛ ليروا �أثر تبرعهم.
 لتحمل ر�سائل ال�شكر الموجهة للمتبرعين �سمة �شخ�صية، ولا تكن عامة �أو مكررة.

 بجمعك لمعلومات عن المتبرعين يمكنك �إر�سال التهاني في منا�سباتهم الخا�صة، كعيد الميلاد، وغيرها من المنا�سبات.
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