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Chuyển thể từ nguồn: De Mille, Andrew, năm 2005, “Các nhà tài trợ tiềm năng cũng như những người bình thường!”, Andrew de Mille Tư vấn Gây quỹ, xem ngày 30 tháng 10 năm 2013, http://www.demille.co.uk/newssubs/donors.php
Làm thế nào để chúng ta chuyển thông tin thành sự tham gia thực tế của con người? Nó luôn luôn đi về vấn đề liên kết – tìm kiếm "ai đó" đặc biệt, những người có thể kết nối chúng ta với các nhà tài trợ tiềm năng. Chúng ta cần những người trong mạng lưới của tổ chức từ thiện của chúng ta và họ có thể theo đuổi, kích hoạt những mối liên kết, nhận lời khuyên từ những người gần gũi nhất với các nhà tài trợ tiềm năng về cách tốt nhất để tiếp cận họ.

Ủng hộ viên liên quan của chúng ta (bao gồm cả bạn bè, gia đình, các nhà tài trợ trong quá khứ và hiện tại) nên được yêu cầu lược qua danh sách khách hàng tiềm năng để tìm kiếm các kết nối - những người có thể giới thiệu một nhà tài trợ tiềm năng, những người có thể truyền cảm hứng, động viên hoặc bằng cách nào đó tạo được sự quan tâm sâu sắc cho cá nhân họ.
Mời các nhà tài trợ tiềm năng đến một ngày thông tin hoặc tham quan cơ sở hoặc gặp gỡ một số đối tượng hưởng lợi của tổ chức từ thiện để bắt đầu quá trình lựa chọn; hoặc yêu cầu đến và nhìn vào một vấn đề cụ thể để giúp đỡ tư vấn làm thế nào để vượt qua nó - đây là những cách mà nhiều nhà tài trợ tham gia đầu tiên liên quan đến nguyên nhân từ thiện họ đang làm. Cho dù họ đại diện cho một sự tin tưởng, một công ty, hoặc đến như là cá nhân, chúng ta phải nhớ rằng họ cũng là những con người bình thường!

Nghiên cứu gần đây của cuốn sách Tại Sao Người Giàu Cho đã chứng minh một số lý do cho sáu và bảy con số đóng góp. Nghiên cứu cho thấy rằng các nhà tài trợ muốn:
· Thực hiện một sự khác biệt và là một chất xúc tác cho sự thay đổi
· Được đánh giá cao và tôn trọng đối với sự ủng hộ của họ và chuyên môn và nguồn gốc tạo ra sự giàu có của họ
· Có quan tâm đến quản trị, quản lý hiệu quả, và trách nhiệm
· Có mối quan hệ với các nhân viên cấp cao trong tổ chức người nhận, bao gồm cả những người cung cấp các nhiệm vụ, đối tượng hưởng lợi cuối cùng (nếu phù hợp) và các nhà tài trợ khác để củng cố cam kết thiện nguyện và làm việc cho đi thú vị và vui vẻ.
Rõ ràng rằng nguyên nhân cho việc thiện nguyện phải đánh trúng vào lòng nhà tài trợ đủ để làm cho họ cảm thấy "Tôi phải giúp đỡ”, nhưng những kết luận này cho thấy rằng các nhà tài trợ tiềm năng cũng cần được tham gia các cuộc thảo luận cho họ cơ hội để đáp ứng bốn điểm trên.
Ngày càng có nhiều nghiên cứu có thể là một con đường để tìm chìa khóa cho động cơ của một nhà tài trợ, nhưng sự phát triển thông minh của các mạng liên lạc mang lại nhiều khả năng để xây dựng một bức tranh chính xác về lợi ích cá nhân và động cơ của khách hàng tiềm năng. Nghiên cứu là điều cần thiết, nhưng cũng có nghĩa là đi ra ngoài và nói chuyện với những người thực sự!
Sự tham gia của cá nhân là chìa khóa để hỗ trợ. Sơ đồ tham gia Curve Tarnside là một loạt các giai đoạn quan trọng trong sự tham gia của nhà tài trợ tiềm năng so với giá trị món quà có thể. Vì vậy, miễn là các nhà tài trợ tiềm năng tiếp tục nâng cao quy mô tham gia của họ, thì chúng ta nên khôn ngoan để tìm kiếm các món quà; thường sẽ đến một điểm mà cam kết đạt đỉnh điểm trung hạn - đó là thời điểm để tìm kiếm một cam kết tài chính; sẽ làm theo nếu kinh nghiệm cho là một trong những điều tốt, do đó phát triển và làm việc trên mối quan hệ đó - không phải bằng cách ngồi tại bàn làm việc, nhưng bằng cách hấp dẫn với các nhà tài trợ tiềm năng như là một cá nhân với sở thích, một trái tim ấm áp và một mong muốn tạo sự khác biệt cho cuộc sống của người khác kém may mắn.
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Càng lên cao, đường cong của sự tham gia của các nhà tài trợ tiềm năng, thì giá trị món quà lớn hơn.

Vì vậy, các buổi gây quỹ có thể làm những gì để đạt được trạng thái kỳ diệu của sự tham gia của các nhà tài trợ?
· Đầu tiên – dừng việc nhìn chằm chằm vào một máy tính; thay vào đó là suy nghĩ về những người thực sự đằng sau các dữ liệu.
· Thứ hai - tìm cách tham gia cá nhân. Điều này thường được thực hiện thông qua một trung gian, một số liên lạc song phương, những người có sự tôn trọng của các nhà tài trợ tiềm năng và có thể khuyến khích anh ta hoặc cô ta phản ứng tích cực.
· Thứ ba - hãy nhớ rằng các kết quả nghiên cứu cho chúng ta biết rằng các nhà tài trợ muốn tạo sự khác biệt, cảm thấy rằng họ đã đóng góp nhiều hơn là tiền bạc, họ đã thêm vào một chuyên môn độc nhất hoặc yếu tố tương tự giúp cải thiện rất nhiều kết quả.

Phần thưởng cho nhà tài trợ

Trong suy nghĩ đầu tiên, cảm ơn các nhà tài trợ có vẻ như thường lệ; sau tất cả, các nhà tài trợ đã cho tiền của họ vào thời điểm này. Điều gì tạo sự khác biệt cho một lời cảm ơn tốt đẹp mà nhà tài trợ đã thực hiện? Câu trả lời là: có khả năng cho một sự khác biệt rất lớn. Các nhà tài trợ trước có nhiều khả năng thực hiện một đóng góp tiếp theo cho tổ chức từ thiện hơn so với một người lạ nào đó được tiếp cận "bất ngờ". Không chỉ vậy, nhưng các nhà tài trợ tiếp tục lại có xu hướng để cung cấp cho một số lượng lớn hơn so với các nhà tài trợ lần đầu.

Làm cho nhà tài trợ cảm thấy tốt về việc đóng góp của họ sẽ có tác dụng lâu dài, không chỉ về những đóng góp của họ trong tương lai, mà còn động viên họ "truyền miệng" và tham gia hơn nữa với các tổ chức từ thiện, tuyển dụng nhiều người hơn để tham gia và mở rộng phạm vi cho tặng.
1. Khuyến khích các nhà tài trợ "truyền miệng" trên các kênh truyền thông xã hội
2. Xác nhận các nhà tài trợ tặng đã được thành công và hiệu quả
3. Khuyến khích các nhà tài trợ tham gia hơn nữa với các tổ chức từ thiện
4. Cung cấp tin nhắn cảm ơn thật nổi bật cho cá nhân
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