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 المقدمة 
يتاأث���ر المج���ال الخ���ري كث���رًا بالمن���اخ الاقت�س���ادي العالم���ي، وفي ال�سن���وات 

الاأخرة وجدنا اأن الموؤ�س�س���ات الخرية تعاني من م�ساكل حقيقية في جمع 

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

الركود الحا�سل في برامج جمع التبرعات في ال�سنوات الاأخرة بالاأ�ساليب 

التقليدي���ة ل���ن ياأخذن���ا بعي���دًا لتج���اوز ه���ذه المع�سل���ة. كم���ا تفر����س علينا 

طبيع���ة الاأزمة البحث عن حل���ول و اأ�ساليب مبتكرة لتجاوز هذه العقبات. 

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

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

البناء القوي لمجل�س الاإدارة الذي يدير هذه الحملات.

وعلي���ه، �سنركز في هذا الكتاب على بي���ان اأهمية العلاقات، و كيفية �سنعها 

و ا�ستثمارها، كما �سنتناول الاأ�ساليب المميزة لتكوين مجل�س اإدارة فعّال.

لماذا هذا الكتاب: 
م�ستوى  ورفع  لتطوير  الخيري  العمل  بمج�ل  المتعلقة  الكتب  لجديد  مت�بعتن�  في 
الموؤ�س�س�ت الخيرية، اخترن� هذا الكت�ب الحديث )تم اإ�سداره هذا الع�م2015 (، 
والذي يتن�ول فيه موؤلفه "تيد كورت" - �س�حب الخبرة الممتدة لم� ين�هز الخم�سين 
ع�مً� في مج�ل جمع التبرع�ت و ت�سميم برامجه - طرق� اإبداعية مبتكرة  لإق�مة 
برن�مج جمع تبرع�ت ن�جح و موؤثر، و التركيز على دور مجل�س الإدارة في الموؤ�س�س�ت 

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

 الفصل الأول: بناء العلاقات:

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

ي�سعرون بح�س�ر من  الم�نحين  اأكثر  لهم،  المف�سل  التوا�سل  بكيفية ووقت  الفر�سة لإخب�رك  اإعط�ءهم  يعني  الم�نحين  بن�ء علاقة مع   -1
الموؤ�س�س�ت الخيرية. اأعطِ م�نحك الفر�سة للتعبير عن م� يف�سله، وح�ول اللتزام و اتب�ع رغبته في التوا�سل.

2- لبِّ طلب�ت الم�نح، عندم� يكتب لك المتبرع على "�سيك" تبرعه اأنه يتبرع مرة واحدة في ال�سنة، اأو اأنه ل يرغب في عدم تلقي الت�س�لت، 
فعليك تلبية هذه الطلب�ت.

3- قم بزي�رة م�نحيك المتميزين. ل بد اأن تكلف اأحد موظفيك اأو اأحد اأع�س�ء مجل�س الإدارة بزي�رة الم�نحين المتميزين لديك بطريقة 
م�ستمرة قدر الإمك�ن، م� �ستحققه خلال هذه الزي�رات لن يتحقق لك خلال المك�لم�ت اله�تفية و ل الر�س�ئل البريدية.

4- اعقد اجتم�عً� �سنويً� لمجل�س الإدارة لمن�ق�سة ق�ئمة الم�نحين، و من يمكنه تقديم تبرع�ت اأكبر مم� قدمه �س�بقً�، و �سيكون الجتم�ع 
فر�سة من��سبة لمعرفة معلوم�ت اأكثر عن الم�نحين.

5- ينبغي اأن تنظر الموؤ�س�سة الخيرية للمتبرعين على اأنهم ع�ئلة واحدة. 
6- الخط�أ ال�س�ئع لدى كثير من ج�معي التبرع�ت اأنهم يطلبون من الم�نحين تبرع�ت في كل لق�ء. ينبغي اأن تكون لك لق�ءات ودية مرة على 

الأقل �سنويً�، تدعو فيه� الم�نح بدون اأن تطلب منه تقديم الدعم.
7- من الجيد في هذه الجتم�ع�ت الودية ذكر رغبتك في التعرف على م�نحين اآخرين و اأع�س�ء م�ستقبليين.

8- �س�ركهم الأخب�ر و الق�س�س التي تتعلق بموؤ�س�ستك، وتت�سمن ذكرهم.
9- اأطلعهم على الم�ستجدات التي طراأت لموؤ�س�ستك. 

يبداأ جمع التبرعات بالعلاقات الجيدة، كما اأن العلاقات الجيدة هي اأ�سا�س للنجاح في العمل الخري. نعني بالعلاقات هنا 
العلاقة بين مجل�س الاإدارة و المتبرعين، بين الاأع�ساء و الموظفين، بين الموظفين و المتبرعين. ت�سر الاإح�سائيات اإلى اأن نحو 
80% من العاملين في هذه الموؤ�س�سات من موظفين و اإداريين لا يمتلكون علاقاتٍ منتجة، ومن هنا نعرف الاإ�سكال الرئي�سي 

الذي يواجه الموؤ�س�سات الخرية في ق�سية جمع التبرعات .

بناء علاقة جيدة بين الموظفين و مجلس الإدارة:
بع�س ما تقدم ذكره من خطوات لتطوير العلاقة بين الموؤ�س�سة و المتبرعين منا�سبة لتطوير هذه العلاقة، ون�سيف اإليها: 

1- ا�س�أل اأع�س�ء مجل�س الإدارة عن اآرائهم لتطوير اأداء الموؤ�س�سة. ال�ستبي�ن�ت و ال�ستطلاع�ت تحقق هذا المعنى، لكن اللق�ءات ال�سخ�سية 
الودية له� اأثر اأكبر في نفو�س الأع�س�ء.

2- ا�س�أل الموظفين و الأع�س�ء عن اآرائهم و علاقتهم ب�لم�س�ريع الجديدة للموؤ�س�سة.
3- هل لديهم بع�س المه�رات و الخبرات التي تخدم الموؤ�س�سة ولم يتم التحدث عنه� من قبل؟

4- الحترام المتب�دل بين اأع�س�ء مجل�س الإدارة و الموظفين مهم للغ�ية، و ي�سمن الن�سج�م الموؤ�س�سة.
في خ�تمة هذا الف�سل ننبه اأن ت�سكيل مجل�س اإدارة من مجموعة من الغرب�ء ل يخدم الموؤ�س�سة، ف�لعمل على العلاق�ت بين اأع�س�ء مجل�س 
الإدارة فيم� بينهم، وبين الأع�س�ء و الموظفين، و الموؤ�س�سة و المتبرعين، هو غ�ية هذا الف�سل. لتكن فكرة تقييم العلاق�ت ح��سرة في ذهنك، 

وقبل اأن تطلب خدمة اأو تبرعً� انظر اإلى اإمك�نية تح�سين العلاقة قبل التوجه ب�لطلب. 

جح 
 نا

رة
إدا

س 
جل

ى م
ق إل

طري
. ال

ة ..
عي

بدا
ب إ

الي
أس

ت ب
رعا

لتب
ع ا

جم



العدد)10( جمادى الثانية 1437هـ/ مارس 2016 4

 الفصل الثاني: تنمية الخير: 
حب الخير للاإن�س�ن هو الأ�س��س الذي يقوم عليه القط�ع الخيري حول الع�لم. كل الم�س�ريع الخيرية تحمل نواة حب م�س�عدة الن��س، فيم� 
يندرج تحت هذا المعنى الكبير )حب الخير( دوافع اأخرى للعط�ء و تقديم التبرع�ت. في درا�سة لع�م 2008 وجد الدار�سون اأن 81.2% من 
المتبرعين يدفعهم معنى رد الجميل و م�س�ركة النعمة )الثروة( التي ح�سلوا عليه�، بينم� ك�ن الدافع الآخر بن�سبة 66.99% هو الرغبة في 

اإحداث تغيير �سريع في المجتمع. 
اأ�سب�ب ال�سع�دة التي تجعل المرء را�سيً� عن نف�سه. قد يكون العط�ء �سعبً� على  اأن العط�ء هو اأحد  ي�سعر كثيرون من المجتمع الأمريكي 

النف�س في بداية الأمر، لكن الواقع ي�سير اإلى اأن روؤية المتبرعين لآث�ر تبرع�تهم ينمي فيهم حب البذل و تقديم التبرع�ت.

تبرعات المشاهير: 
دخول الم�ساهر في عالم العمل الخري له فوائد عديدة ي�ستفيد منها العمل الخري و الم�ساهر اأنف�سهم: 

1- تبرع الم�س�هير يفتح الأبواب للو�سول اإلى �سخ�سي�ت مهمة يمكن طلب م�س�عدته� فيم� بعد.
2- يجذب اأن��س� مختلفين؛ ب�سبب تواجد ال�سخ�سي�ت الم�سهورة في هذا الميدان.

3- يمكن تقديم الم�س�هير كقدوات يمكن للن��س مح�ك�تهم و القتداء بهم في العط�ء.

النساء و العمل الخيري:
في ع�م 2009 ن�سرت مجلة فورب�س مق�لً ين�ق�س اأهمية دور المراأة في العمل الخيري في الولي�ت المتحدة. ويذكر اأن الن�س�ء تتحكم في %80 

من جميع المبيع�ت، و �سيرثون 70% من 41 تريليون دولر من خلال الميراث عبر الأربعين �سنة الق�دمة. 
في درا�سة اأخرى ت�سير اإلى اأن الن�س�ء في اأمريك� يمنحن 3.5% من ثروتهن للمج�ل الخيري، فيم� يقدم الرج�ل 1.8% فقط من ثرواتهم 

للمج�ل نف�سه. 
اإن النظر في مفهوم حب الخير وتع�طي المجتمع مع العمل الخيري ميدانٌ جدير ب�لدرا�سة و الر�سد، و على القي�دات المتميزة في مج�ل 
الخيري اأن تركز على هذا الحقل الثري، و ترى نق�ط القوة و ال�سعف فيه، وم� هي الدوافع التي تحرك الن��س للعط�ء و تقديم الم�س�عدة؛ 
حيث اإنه� تختلف من مجتمع لآخر. معرفة مف�تيح الخير لدى الن��س هي اأهم الأ�س�س لإن�س�ء برن�مج جمع تبرع�ت ن�جح و مثمر. كم� اأن 
المعرفة بطبيعة الخير و العط�ء لدى الن�س�ء، و اأنهن يتفوقن على الرج�ل في هذا المج�ل، يوؤكد اأن ا�ستهداف هذه ال�سريحة من المجتمع يعد 

بمردود ممت�ز في جمع التبرع�ت .
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يعتمد محتوى هذا الكتاب حول جمع التبرعات بطرق اإبداعية على البناء الممتاز لمجل�س الإدارة، فكما قدمنا 
ف��اإن جمع التبرعات يقوم ب�س��كل اأ�سا�س��ي على العلاقات الجي��دة، هذه العلاقات هي مهم��ة مجل�س الإدارة في 
العمل عليها و ال�ستفادة منها. فيما ياأتي �سنعر�س عليك الم�سادر الممتازة لأع�ساء مجل�س الإدارة و التوقعات 

المعلقة عليهم. 

 الفصل الثالث: بناء مجلس الإدارة: 
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المصادر لأعضاء إدارة جدد: 
جيد  اطلاع  على  اإنهم  حيث  لموؤ�س�ستك؛  الح�ليون  الم�نحون   -1

بح�ج�ت موؤ�س�ستك و اأدائه�.
المدراء  اأخرى.  موؤ�س�س�ت  اإدارة  من  الخ�رجين  عن  ابحث   -2

التنفيذيون الب�حثون عن التغيير هدف جيد و متميز.
3- الم�نحون المتُوقَعون، الذين يقدمون تبرع�تهم في فع�لية م�، 

ربم� يكونون يبحوثون عن فر�سة اأكبر من مجرد تقديم تبرع.
4- الن�س�ء م�سدر متميز للغ�ية ك�أع�س�ء لإدارة موؤ�س�ستك.

5- المتق�عدون اأو المقدمون على التق�عد.
6- المتطوعون المتميزون الذي تكت�سفهم في فع�لي�ت موؤ�س�ستك. 

من��سبين  تراهم  كنت  الذي  الأ�سخ��س  من  الطلب  جدد   -7
واعتذروا م�سبقً�؛ لعل ظروفهم تغيرت.

لتر�سيح  الإدارة  مجل�س  اأع�س�ء  و  الم�نحين  م�س�عدة  اطلب   -8
اأع�س�ء جدد.

9- الأ�سخ��س المحترفون في جمع التبرع�ت.
10-  وجه�ء المجتمع و روؤو�سه.

11- المدراء التنفيذيون ل�سرك�ت تج�رية.
12- الم�لكون لم�س�ريع تج�رية.

13- الأ�سخ��س الذين ا�ستف�دوا من خدم�ت موؤ�س�ستك.
14- الأ�سخ��س المتخ�س�سون في فنون تن��سب مهمة موؤ�س�ستك.

اتفاقية التوقعات من أعضاء مجلس الإدارة: 
من المهم اأن يكون لديك قائمة بالتوقعات و المهام الخا�سة باأع�ساء مجل�س الاإدارة الجدد: 

1- ينبغي اأن تن�س التف�قية ب�سكل مب��سر و وا�سج على م� تتوقعه من الأع�س�ء الجدد اأن يقدموه لموؤ�س�ستك.
2- ابداأ بطلب اللتزام بم�لٍ معينّن يتبرع به الأع�س�ء للموؤ�س�سة. بع�س الموؤ�س�س�ت تهمل هذا الج�نب بدعوى اأنه� ل تريد تنفير الأع�س�ء 

الجدد، بيد اأنن� نرى اأهمية اللتزام الم�لي من الأع�س�ء، وبدون ا�ستثن�ء.
3- بينّن كيف تتوقع من الع�سو اأن ي�س�رك في عملية جمع التبرع�ت. 

4- قدم ق�ئمة ب�لفع�لي�ت المطلوب منهم ح�سوره� و دعمه�.
5- قم ب�لن�س على عدد الجتم�ع�ت التي يلزم الع�سو ح�سوره� في ال�سنة.

6- ل تج�مل في و�سع توقع�تك وبنود اتف�قيتك.
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رباعية النجاح مع الأعضاء:
اأ�سبع  ا�ستثمر عاطفتهم،  ثقفهم، حفزهم،  النجاح:  رباعية  اإلى  ن�سر  اأن  بقي  التحاقهم بموؤ�س�ستك،  و  الاأع�ساء  على  بعد الح�سول 

تطلعاتهم. 
 ثقفهم: على الم�سوّنق الجيد اأن يكون على معرفة جيدة ب�لمنتج الذي يعر�سه، وكذلك ينبغي اأن تثقف اأع�س�ء الموؤ�س�سة بمه�م الموؤ�س�سة، و 

اأهدافهم�، و منجزاته�. 
 حفزهم: التحفيز يختلف من ع�سو لآخر؛ فبع�س الأمور التي تعد محفزة لمجموعة من الأع�س�ء ل تعمل مع اأع�س�ء اآخرين. ي�أتي دورك 

هن� في معرفتك بمف�تيح التحفيز التي تن��سب كلًا من فريق عملك.
 ا�ستثمر عاطفتهم: اربط برامج جمع التبرع�ت ب�لميولت الع�طفية لدى الأع�س�ء، بو�سع كل ع�سو في المنطقة التي تلهمه، ويجد نف�سه 

موؤثرًا فيه�.
 اأ�سبع تطلعاتهم: من المهم للغ�ية اأن يرى الأع�س�ء ثم�ر اأعم�لهم وجهودهم، و اأثره� على موؤ�س�ستك، هذا الطلاع ي�سمن لك ا�ستمرارية 

العط�ء و زي�دته. 
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 الفصل الرابع: اجتماعات مجلس الإدارة:
�سلبي�ت  على  التغلب  يمكنك  كيف  تفكر  اأن  عليك  الم�ستمر.  التث�وؤب  و  ال�س�أم  و  الملل  هي  الر�سمية  للاجتم�ع�ت  الع�مة  ال�سمة 
لم�س�ريع  النطلاق  نقطة  و  الأع�س�ء،  بين  العلاقة  لتقوية  المهم  الملتقى  هو  الإدارة  مجل�س  ف�جتم�ع  الر�سمية؛  الجتم�ع�ت 
قة يرغب الأع�س�ء في ح�سوره�. كم� ينبغي عليك اأن ت�ستثمر هذه اللق�ءات اإلى اأق�سى حد،  موؤ�س�ستك؛ ف�حر�س اأن تكون م�سوّن

و تتجنب اإ�س�عة الوقت.

الوقت:
ابحث عن الوقت الأن�سب لأكبر عدد من الأع�س�ء قدر 
هو  ال�سب�حي  الإفط�ر  على  الجتم�ع  ع�دة  الممكن. 

المف�سل لدى كثير من الموؤ�س�س�ت. 
�س�عة ون�سف يعد وقت� ك�في� ومن��سب�؛ ل يعد ق�سيًرا 

ً ول طويلًا ممللا.  مخلاّن
المكان:

اأولوي�تك  اأن يكون �سمن  ينبغي  المن��سب  المك�ن  اختي�ر 
في تخطيطك لعقد اجتم�ع ن�جح. ل يوجد مك�ن ك�مل، 
لكن الهدف البحث عن مك�ن يت�سع للجميع، ويكون فيه 

اأث�ث من��سب.
عدد اللقاءات:

في الحقيقة هذا يعتمد عن مقدار العمل، والم�س�ريع التي 
تكون قد  اأن  فينبغي عليك  وعليه،  اإنج�زه�.  ترغب في 
حددت عدد الجتم�ع�ت م�سبقً� ح�سب خطتك ال�سنوية 

للاأعم�ل و المه�م. 
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لأجل اجتماع ناجح:
ر للق�سايا التي يود طرحها في الجتماع المقرر انعقاده قبل وقته بعدة اأيام. فيما ياأتي بع�س  ينبغي على المدير اأن يح�سّ

الن�سائح لعقد اجتماع ناجح ومنتج:
1- احر�س على اإدارة الجتماع بجودة عالية؛ فالأع�ساء يح�سرون بكامل انتباههم وا�ستعدادهم لما �ستقوله.

2- حاول اأن ت�سرك اأكبر عدد ممكن في المناق�سات في الجتماع، وهذا يتحدد ح�سب الموا�سيع التي تخطط لطرحها 
ومناق�ستها.

3- غطِ الموا�سيع المطروحة من كافة الزوايا، واطلب اآراء مختلف الأع�ساء. ل تجعل النقا�س حكرًا على مجموعة 
محدودة من الأع�ساء فقط.

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

6- ل تكثر من طلب وقت و مال الأع�ساء؛ فهذا ينفرهم من ح�سور الجتماعات.
7- ل ت�سع وقت الجتماع في قراءة التقارير، يمكنك اإر�سالها لحقًا للاأع�ساء عبر البريد الإلكتروني.

 نصائح تقنية:
  ابداأ في الوقت المحدد، ل تنتظر من تاأخر عن الجتماع؛ حتى ل يتهاون الح�سور م�ستقبلًا.

 اطبع الق�سايا التي �ستناق�س في الجتماع، ووزعها على الح�سور. من الم�ستح�سن اإر�سالها لهم عبر 
البريد قبل الجتماع.

 اطبع اأ�سماء الأع�ساء و �سيوف الجتماع، واجعل لهم ترتيبا على طاولة الجتماعات.
اللتزام  و  الق�سايا،  كافة  بتغطية  الهتمام  يحاول  المن�سق  و  الجتماع،  يدير  الموؤ�س�سة  مدير   

بالوقت المحدد.

تذكر: كل اجتماع فر�سة للتعلّم و التحفيز.
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 الفصل الخامس: حملة تبرعات بدون مشكلات
قدمن� لك في الف�س���ول ال�س����بقة تنظيم موؤ�س�ستك و اإدارته� للا�س���تعداد لإق�مة حملة تبرع�ت ن�جحة. في هذا الف�سل و الف�سول التي تليه 

�سن�سلط ال�سوء على كيفية ا�ستثم�ر اأع�س�ء مجل�س الإدارة في جمع التبرع�ت.

إدارة الحملة: 
يتوجب عليك ت�س����كيل فريق اإدارة الحملة قبل الموعد ب�أربعة اأ�س����هر على الأقل، هذا الوقت تحت�جه � اأي�س����� � لإر�س�����ل الدعوات لل�س����يوف الذين 
�سيقدمون خط�ب�تهم في برن�مج الفع�لية، و الذين غ�لبً� م� يكون جدولهم مليئ�، ف�لدعوة المقدمة ترفع من فر�سة ح�سورهم والتزامهم بحملتك.

هذه الاإدارة ينبغي اأن تتكون من:
 مدير الحملة.       من�سق الحملة.      رئي�س الموؤ�س�سة.      م�سوؤول عن المنح الكبرى.      فريق مح��سبة و موظفين.

أربع وسائل لجمع التبرعات بدون الطلب المباشر للمال:
ي�أنف كثير من الن��س من �سوؤال غيرهم الم�ل، حتى و اإن ك�ن هذا ال�سوؤال لخدمة الغير و م�س�عدة المحت�جين. فيم� ي�أتي نقدم لك اأربع 

و�س�ئل ت�س�هم في جمع التبرع�ت بدون الطلب المب��سر للم�ل: 
1- ادع المتبرعين اإلى فعالية طلب الم�ساعدة: 

حيث يقوم اأع�س�ء مجل�س الإدارة، و غيرهم من الع�ملين في الموؤ�س�سة، بدعوة مجموعة من الن��س لح�سور هذه الفع�لية، المقرر م�سبقً� اأنه� 
تهدف لم�س�عدة م�س�ريع الموؤ�س�سة المنفذة لهذه الفع�لية.

2- ا�ست�سافة اجتماع خا�س: 
في هذا الجتم�ع يكون الم�سيف اأحد �سخ�سي�ت المجتمع، اأو اأحد رج�ل الأعم�ل الداعمين للموؤ�س�سة. يتكون هذا الجتم�ع من م�سيف خ�رج 

الموؤ�س�سة، واأع�س�ء مجل�س اإدارة الموؤ�س�سة، و اأ�سخ��س ترجى تبرع�تهم. 
3- اإعطاء الاأع�ساء الفر�سة: 

منح اأع�س�ء مجل�س الإدارة حرية التوا�سل مع اأ�سح�ب روؤو�س الأموال، و التعرف عليهم؛ يعود عليك ب�لنفع والف�ئدة؛ ف�لتوا�سل ال�سخ�سي 
بين هوؤلء الأع�س�ء و المتبرعين المحتملين اإحدى قنوات جمع التبرع�ت. مع مراع�ة عدم طلب الم�ل بطريقة مب��سرة، و اإنم� مجرد الحديث 

عن الإنج�زات و الأعم�ل التي ت�سطلع به� الموؤ�س�سة.
4- تعيين رعاة ر�سميين لحملة جمع التبرعات.
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 الفصل السادس: العمل كفريق:

من المعروف اأن طبيعة الب�سر تميل اإلى التن�ف�سية، و النتم�ء اإلى مجموع�ت معينة. تنمية هذا الطبع قد يكون اأحد اأكبر حوافز النج�ح 
ب�لن�سبة اإلى مجل�س اإدارتك. ن�سر ثق�فة الفريق بين الأع�س�ء ي�س�هم في تنمية التع�ون و التن�ف�سية المحمودة. هذه الأفك�ر ل يمكن اأن 

تت�سرب اإلى اأع�س�ء المجل�س بدون توجيه من الإدارة، التي ينبغي عليه� تنمية هذا الوعي. 

البحث عن تحديات:
البحث عن تحدي�ت داخل الموؤ�س�س���ة و خ�رجه�، مع اإدارات لموؤ�س�س����ت اأخرى، من اأف�س���ل الطرق لزي�دة الحم��س في الإنج�ز و الإنت�ج 
لدى اأع�س����ء مجل�س الإدارة؛ ف�لمن�ف�س����ت الداخلية  تكون بين اأع�س�ء الفريق الواحد لك�س���ف جوانب التميز لدى اأع�س�ء الفريق، كم� 

اأن المن�ف�س�ت على اأهداف معينة بين موؤ�س�ستك وموؤ�س�سة اأخرى �ستخلق نوعً� من روح الفريق، و الرغبة في تحقيق الفوز و الإنت�ج. 

 الفصل السابع: جمع التبرعات عن طريق الهاتف:
يعد الهاتف اإحدى الو�سائل المهمة في برامج جمع التبرعات؛ وذلك للاأ�سباب الاآتية:

1- يعتبر اله�تف و�سيلة لبن�ء العلاق�ت ال�سخ�سية التي تفيد في برن�مج جمع التبرع�ت.
2- جمع التبرع�ت يعد مو�سوعً� مهم� لأع�س�ء مجل�س الإدارة، من خلال نغمة �سوتك في اله�تف ت�ستطيع تبيين مدى اأهمية هذا العمل 

ب�لن�سبة لك.
3- الح�سول على معلوم�ت مختلفة حول المتبرعين ب�سرعة هو اأهم مزاي� ا�ستخدام اله�تف في جمع التبرع�ت.

ثمة نقطة مهمة يجدر الا�سارة اإليها، و هي اأنه في الغالب الاأعم يفتقد كثر من النا�س مهارات الحديث عبر الهاتف، وهذا ما قد 
تواجهه مع اأع�ساء مجل�س الاإدارة حول ا�ستخدام هذه الو�سيلة. يمكنك تجاوز هذه العقبة باإحدى طريقتين:

يواجهون �سعوبة  الذين  الآخرين  الأع�س�ء  الطلب من  و  الو�سيلة،  ا�ستخدام هذه  المتميزين في  الفريق  اأع�س�ء  اأحد  مه�رات  ا�ستثم�ر   .i
في الحديث على اله�تف مح�ك�ته.

اله�تف. عبر  الحديث  مه�رات  في  للاأع�س�ء  دورة  لإق�مة  مخت�س  مدرب  توظيف   .ii

اطلب دائماً المزيد:
الأ�سلوب  يتف�علون مع هذا  الم�نحين  ال�س�بق؛ فكثير من  التبرع  الزي�دة عن  ابداأ طلبك دائمً� بطلب  ال�س�بقين  الداعمين  توا�سلك مع  في 
مب�لغ  تراجع  تف�دي  في  الأ�سلوب  هذا  �سيفيدك  ح�ل  كل  على  نف�سه.  المبلغ  على  المح�فظة  البع�س  فعل  ردة  يكون  بينم�  له.  وي�ستجيبون 

التبرع�ت من داعميك المعت�دين.
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 الفصل الثامن: شكر المتبرعين:
غ�لب� م� تع�ني الموؤ�س�س�ت الخيرية من التعبير عن امتن�نه� و�سكره� للم�س�همين و المتبرعين؛ فكثير من الموؤ�س�س�ت تكتفي ب�لر�س�ئل الع�مة 

التي توجه اإلى ك�فة المتبرعين على حد �سواء، بدون اعتب�ر للف�رق في مقدار التبرع�ت بين �سخ�س و اآخر. 
ل المتبرعين لمرة واحدة اإلى داعمين م�ستمرين؛ ولذلك يجب  في الحقيقة ت�سكل ر�س�ئل ال�سكر محورية كبرى في جمع التبرع�ت؛ لأنه� قد تحوّن

على الموؤ�س�سة مراع�ة هذه الم�س�ألة، و التركيز على اإنج�زه� على الوجه الأكمل. 

رسائل الشكر و مجلس الإدارة:
يح�سن بك و�سع ق�ئمة ب�أ�سم�ء الأع�س�ء، وتكليفهم ب�لت�س�ل ب�لمتبرعين و التعبير عن امتن�نهم . كم� يمكنك كذلك اقتط�ع وقت معين من 

اجتم�ع�ت مجل�س الإدارة، و طلب الأع�س�ء الت�س�ل ببع�س الم�نحين لتكرير �سكرهم على تبرع�تهم ال�سخية.

بع�س الاأ�ساليب الممتازة للتعبر عن ال�سكر و اإ�سعار المتبرع باأهمية م�ساهمته:
 اطلب م�سورة من المتبرعين؛ هذا ي�سعرهم ب�أهميتهم للموؤ�س�سة، و اأنهم محل تقدير.

 ركز على المتبرعين الأكثر �سخ�ءً و التزامً�، وخ�س�س لهم اهتم�مً� زائدًا.
 اأر�سل لهم بع�س الكتب و الدرا�س�ت التي تتعلق بمهمة موؤ�س�ستك و م�س�ريعه�.

 ادعهم اإلى زي�رة الم�س�ريع التي ق�موا بدعمه�؛ ليروا اأثر تبرعهم.
 لتحمل ر�س�ئل ال�سكر الموجهة للمتبرعين �سمة �سخ�سية، ول تكن ع�مة اأو مكررة.

 بجمعك لمعلوم�ت عن المتبرعين يمكنك اإر�س�ل الته�ني في من��سب�تهم الخ��سة، كعيد الميلاد، وغيره� من المن��سب�ت.
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