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Sau đây là những chiến lược gây quỹ khác nhau, kèm theo những nhận xét ngắn gọn về từng loại chiến lược.
Gây quỹ từ những cá nhân – Nguồn tài trợ nhỏ
	PHƯƠNG PHÁP GÂY QUỸ
	ƯU ĐIỂM
	NHƯỢC ĐIỂM

	Email
	· Ít tốn kém
· Chuyển thông tin trực tiếp đến những nhà tài trợ tiềm năng
· Dẫn mọi người trực tiếp đến website của bạn để cung cấp thông tin cụ thể về việc tài trợ
	· Nhiều email bị xóa mà chưa được đọc.
· Khó khăn trong việc thu thập và cập nhật danh sách email.


	Gọi điện thoại
	· Cơ hội trò chuyện trực tiếp với các nhà tài trợ tiềm năng.
	· Cần nhiều nhân lực. 
· Có thể bị xem là quấy rối.
· Những cuộc gọi có thể không được trả lời.
· Khó khăn trong việc thu thập và cập nhật số điện thoại.

	Tin nhắn điện thoại
	· Gửi thông tin về sự kiện và hoạt động của NPO một cách trực tiếp cho các nhà tài trợ tiềm năng.
	· Độ dài của tin nhắn bị giới hạn 
· Có thể bị xem là quấy rối hoặc bị phớt lờ. 
· Khó khăn trong việc thu thập và cập nhật số điện thoại.

	Vận động từng nhà
	· Cơ hội trò chuyện trực tiếp với các nhà tài trợ tiềm năng.
	· Cần nhiều nhân lực. 
· Có thể bị xem là quấy rối.

	Gửi thư trực tiếp 
	· Thông điệp của NPO được gửi trực tiếp đến các nhà tài trợ tiềm năng. 
	· Tốn chi phí gửi thư, giấy và mực 
· Khó khăn trong việc thu thập và cập nhật danh sách địa chỉ 

	Các sự kiện đặc biệt
	· Có thể thu được nhiều tiền nếu các nhà tài trợ đến dự đông đủ. 
· Tạo động lực cho NPO. 
	· Yêu cầu tính tổ chức cao. 
· Tốn chi phí đáng kể và có thể làm hao hụt số tiền nhận được. 

	Website
	· Chứa đựng đầy đủ thông tin về NPO
· Có thể có những nguồn tài trợ trực tuyến. 
· Những trang mạng xã hội có thể hướng mọi người đến website của bạn. 
	· Chi phí liên quan đến việc duy trì và nâng cấp website. 
· Cần cập nhật website thường xuyên. 
· Cần phải có chiến lược để người ta biết đến website của bạn. 
· Cần có biện pháp an toàn để chấp nhận những khoản tài trợ trực tuyến. 

	Mạng xã hội 
	· Ít tốn kém.  
· Các thông điệp có thể dễ dàng được chia sẻ với nhiều người. 
· Có thể được sử dụng để hướng mọi người đến với website của bạn. 
· Có cơ hội phát triển giao tiếp và mối quan hệ với cộng đồng và tìm hiểu điều gì là quan trọng đối với họ. 
	· Các trang mạng xã hội cần phải được cập nhật và giám sát thường xuyên. 
· Mọi người nhìn thấy thông điệp nhưng không có nghĩa là họ sẽ tặng tiền. 


	Tạo ra thu nhập bằng sản phẩm và dịch vụ (ví dụ như bán sản phẩm) 
	· Có thể tạo ra nguồn quỹ để hỗ trợ các hoạt động của NPO 
· Nếu được quản lý và giao tiếp đúng cách, doanh thu từ sản phẩm và dịch vụ sẽ tác động đến danh tiếng của NPO theo hướng tích cực.
· Có tiềm năng dẫn đến việc gây quỹ như là một doanh nghiệp xã hội. 
	· Trong môi trường mà các quy định không rõ ràng như Việt Nam, doanh thu từ sản phẩm và dịch vụ có thể bị đánh thuế. 
· Tốn thời gian để huy động vốn và xây dựng mô hình tạo ra thu nhập một cách hiệu quả. Điều này có thể ảnh hưởng không tốt đến công việc hỗ trợ sứ mệnh và người hưởng lợi của NPO.
· Nếu không được quản lý và giao tiếp đúng cách sẽ gây ra sự nhầm lẫn NPO là một doanh nghiệp chứ không phải là một tổ chức từ thiện. 







Gây quỹ từ những cá nhân – Nguồn tài trợ lớn
	PHƯƠNG PHÁP GÂY QUỸ
	ƯU ĐIỂM
	NHƯỢC ĐIỂM

	Yêu cầu gặp mặt trực tiếp
	· Những nhà tài trợ tiềm năng có cơ hội hiểu sâu về NPO và có được mọi lời giải đáp cho các câu hỏi của họ.

· Mối quan hệ cá nhân có thể giúp gây dựng lòng trung thành của nhà tài trợ với NPO.
	· Cần tốn nhiều thời gian và công sức để nhận diện những nhà tài trợ triển vọng và sắp xếp các buổi gặp mặt. 

	Tiền thừa kế, bảo hiểm và các khoản tài trợ trong tương lai
	· Có thể có nguồn tài trợ lớn theo thời gian.
	· Cần có kế hoạch cân nhắc kĩ lưỡng, có thể cần đến sự hỗ trợ hợp pháp. 



Gây quỹ từ các tổ chức (các nhóm tôn giáo, các câu lạc bộ dịch vụ cộng đồng, các nhóm chuyên môn, vv.)
	PHƯƠNG PHÁP GÂY QUỸ
	ƯU ĐIỂM
	NHƯỢC ĐIỂM

	Thuyết trình tại các buổi họp hoặc sự kiện do các nhóm này tổ chức
	· Cơ hội giao tiếp trực tiếp với thành viên của những tổ chức này.
·  Tạo cơ hội trả lời trực tiếp những câu hỏi liên quan đến việc tài trợ.
	· Phụ thuộc vào số lượng thành viên, có thể không xin được nhiều khoản tài trợ.

	Các bài viết trên các bản tin
	· Một cách quảng bá rộng rãi mà không tốn kém.
· Các tổ chức thích cách này vì nó đóng góp nội dung cho bản tin.
	· Phụ thuộc vào số lượng độc giả, có thể không xin được nhiều khoản tài trợ.

	Quảng cáo/ Kêu gọi gây quỹ trên các bản tin
	· Một cách quản bá ít tốn kém.
	· Phụ thuộc vào số lượng độc giả, có thể không xin được nhiều khoản tài trợ.

	Nhận xét trên blog hay phương tiện truyền thông của các tổ chức khác.
	· Nâng cao nhận thức về tổ chức bạn.
· Có thể hướng trực tiếp người đọc đến website của bạn.
	· Tốn thời gian để giám sát blog và các trang  phương tiện truyền thông để có những nhận xét mang tính trí tuệ.
· Có thể không tạo ra nhiều khoản tài trợ cho NPO.



Gây quỹ từ tập đoàn
	PHƯƠNG PHÁP GÂY QUỸ
	ƯU ĐIỂM
	NHƯỢC ĐIỂM

	Tham gia các sự kiện kết nối
	· Tham gia vào các sự kiện kết nối là điều kiện tiên quyết quan trọng để xin tài trợ từ các tập đoàn. Các sự kiện kết nối cho phép tổ chức phi lợi nhuận của bạn được các thành viên trong cộng đồng doanh nghiệp biết đến. 
· Sự tham gia có thể đem lại mối liên lạc mới và sự giới thiệu tiềm năng cho các NPO, miễn là các NPO giữ liên lạc với các đối tác từ các sự kiện kết nối. 
	· Việc tham gia những sự kiện này tốn nhiều thời gian. Các sự kiện thường diễn ra vào buổi tối và cuối tuần, đòi hỏi nhân viên phải tham dự ngoài giờ làm việc.  
· Tốn những loại phí chung để tham gia sự kiện.
· Có những chi phí liên quan đến việc chuẩn bị danh thiếp cho những sự kiện này. 
· Một vài sự kiện đòi hỏi kĩ năng Anh ngữ. 

	Yêu cầu trực tiếp
	· Nhà tài trợ tiềm năng có thể hiểu sâu hơn về NPO và có lời giải đáp cho những thắc mắc của họ. 
· Cơ hội giao tiếp về sự liên kết giữa giá trị của nhà tài trợ tiềm năng và giá trị của NPO của bạn. 
· Mối quan hệ cá nhân có thể gây dựng lòng trung thành của nhà tài trợ đối với NPO. 
	· Tốn thời gian để nhận diện và liên hệ với các tập đoàn thích hợp. 
· Tốn thời gian và tiền bạc để chuẩn bị cho các buổi họp, bao gồm việc xây dựng các tài liệu chuyên môn mô tả nhu cầu và chương trình hoạt động của NPO của bạn. 

	Đề xuất dự án
	· Các tập đoàn lớn với các chương trình trách nhiệm xã hội tập thể có thể tài trợ cho các đề xuất dự án. 
	· Cần nỗ lực cao độ để xây dựng các bản đề xuất. 
· Các bản đề xuất phải tập trung vào nhu cầu và yêu cầu của nhà tài trợ và có thể không nhất thiết thể hiện nhu cầu của NPO. 
· Việc xin tài trợ gặp sự cạnh tranh cao. 

	Tài trợ bằng hàng hóa và dịch vụ
	· Tài trợ bằng hàng hóa và dịch vụ có thể bù đắp cho kinh phí cần để mua các hàng hóa này. 
	· Các hàng hóa và dịch vụ được tài trợ không đáng có nếu không hữu ích cho NPO hay người hưởng lợi. 

	Tài trợ cho các sự kiện
	· Thông qua việc quảng cáo tập đoàn như là nhà tài trợ, việc này sẽ mang lợi ích cho cả tập đoàn và NPO. 
	· NPO của bạn có thể không muốn được quảng bá gắn liền với một nhà tài trợ cụ thể nào đó. 
· Sự tài trợ của tập đoàn có thể thương mại hóa sự kiện. 





Gây quỹ từ quỹ tài trợ và chính phủ
	PHƯƠNG PHÁP GÂY QUỸ
	ƯU ĐIỂM
	NHƯỢC ĐIỂM

	Yêu cầu trợ cấp
	· Có thể trở thành nguồn tài trợ chủ yếu. 
· Các chi nhánh của quỹ tài trợ và chính phủ có thể là đối tác cộng sự chứ không chỉ là nguồn tài trợ. Họ thường đóng góp vào sự thành công của tổ chức mà họ tài trợ và luôn sẵn sàng cung cấp sự hỗ trợ về quản trị và những sự giúp đỡ khác. 
	· Cần có nỗ lực cao độ để tìm kiếm quỹ tài trợ hoặc các tổ chức thuộc chính phủ và chuẩn bị các đề xuất tài trợ. 
· Nhiều bản đề xuất tài trợ có tính cạnh tranh cao. 
· Nhiều khoản tài trợ yêu cầu báo cáo chuyên sâu. 

	Dịch vụ có phí
	· Có thể cung cấp nguồn thu nhập có tính liên tục. 
	· Dịch vụ có phí có thể bị chỉnh sửa nhiều và giới hạn khả năng đổi mới hoặc thay đổi mục tiêu chú trọng của NPO. 




