
استدامة التبرعات
المناهج والفنون الجديدة 

للاحتفاظ بداعميك مدى الحياة
ت�أليف: روجر كريفر

»خلاصات
الاستدامة المالية 

في العمل الخيري«
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 المقدمة
يع����ني قط����ع العم���ل الخيري م���ن نزيف ح�د جدًا من الداعم���ن؛ حيث يتوجب على الموؤ�ص�ص����ت الخيرية البحث 
عن الداعمن و المتبرعن ب��صتمرار؛ وهذا ب�صبب فقدانهم للذين قدموا لهم الدعم مرةً اأو مرتن ثم انقطعت 
ال�صلة بينهم للأبد. يبدو اأن عملية البحث الدائم عن متبرعن و داعمن هو قدر غ�لبية الموؤ�ص�ص�ت الخيرية في 
واقعن� اليوم، وم� تتكلفه من الجهد و الوقت و الم�ل في الو�صول اإلى متبرعن و داعمن جدد يجعله� دائمً� على 
ح�فة الخطر وعدم الا�ص���تقرار الم�لي. هذا م� يع�لجه "روجر كريفر"، المتخ�ص����ص في التخطيط وت�ص���ميم برامج 
جمع التبرع�ت و و�ص����ئل الا�ص���تدامة الم�دية، في كت�به هذا، معتمدًا على درا�ص���ة اآلاف الح�لات لمتبرعن وداعمن، 

في م� يزيد عن 250  موؤ�ص�صة خيرية في الولاي�ت المتحدة الاأمريكية و كندا و بريط�ني�. 

 لماذا هذا الكتاب: 
الا�صتدامة الم�لية هي اإحدى اأكبر العقب�ت التي تواجهه� موؤ�ص�ص�ت العمل الخيري، اإن لم تكن اأكبره� على الاإطلق؛ فبف�صل الموؤ�ص�صة 
الخيرية في تحقيق الا�صتدامة الم�لية ينق�صي ن�ص�طه� وينتهي وجوده�.. نعر�ص في هذا الكت�ب، الذي كتبه حديثً� اأحد ده�قنة العمل 
والذي  الم�لية،  الا�صتدامة  و تحقيق  التبرع�ت  التخطيط لبرامج  وا�صعتن في  �صهرة وخبرة  المتحدة، و�ص�حب  الولاي�ت  الخيري في 
يعر�ص فيه »روجر كريفر« فنون الاحتف�ظ ب�لمتبرعن والداعمن لموؤ�ص�صتك ليتحقق لك من خلل هذه المح�فظة عليهم ا�صتقرار 

م�دي و ا�صتدامة م�لية.
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 الفصل الأول: ما هي الاستدامة؟
درا�سةً  التبرعات  بجمع  المخت�سة  الهيئة  اأقامت   2013 عام  في 
م�ؤ�س�سة   2.377 اأ�سل  من  فقط،  م�ؤ�س�سة   65 اأن  فيها:  جاء 
خيرية، نجت من الاإفلا�س، كانت ن�سبة الا�ستدامة المالية لديهم 
ف�ق 70%. كما اأظهرت الدرا�سة اأن الم�ؤ�س�سات ال�سغرى هي التي 
الم�ؤ�س�سات  المت��سط - على  اأكبر، حيث يك�ن - في  تعاني ب�سكل 

التي تخطط لجمع اأكثر من 500.000 دولار اأن تخ�سر90 دولارًا 
مقابل كل 100 دولار تجمعه، بينما تخ�سر الم�ؤ�س�سات التي تجمع 

100.000 اأو اأقل 110 دولارت مقابل كل 100 دولار تجمعها!
فاإنها  الم�ؤ�س�سات  انحدار  وقت  في  اأنه  الدرا�سة  لنا  ك�سفت  كما 
تخ�سر 107 داعمين، مقابل و�س�لها لـ 100 من الداعمين الجدد.

دراسة أخرى: في المت��سط فاإن لدى الم�ؤ�س�سات الخيرية 60-70% من اإمكانية الح�س�ل على تبرعات 
اإ�سافية من قِبل الداعمين الحاليين للم�ؤ�س�سة، بينما تنخف�س الاإمكانية اإلى 20-40% في حالة الداعمين 
الذين تخل�ا عن الم�ؤ�س�سة.. واأخيًرا، فاإن اإمكانية الح�س�ل على دعم من داعمٍ محتمل لم يلتزم بعدُ مع 

الم�ؤ�س�سة هي 2% على اأح�سن تقدير! 
     لكن لح�سن الحظ فقد ت��سلنا في هذا الكتاب لبع�س التقنيات و المناهج التي تحافظ على بقاء 

الداعمين والمتبرعين، و اإيقاف هذا النزيف الحاد من الدعم للم�ؤ�س�سات الخيرية، وتحقيق الا�ستدامة 
المالية. باتباعك لهذه الخط�ات التي �سنقدمها �سيمكنك ت�فير ع�سرات الاآلاف و حتى الملايين من 

الدولارات. كل ما يطلب منك ه� تبني عقلية جديدة و مقايي�س مختلفة ومناهج حديثة، و تطبيقها في 
اأ�سرع وقت ممكن.

ل الا�صتدامة، ونعني بها ن�سبة الداعمين الذين يتبرع�ن �سن�يًا بدون انقطاع. 1- معدَّ
2- القيمة العُمُريّة، ونعني بها مجم�ع ال�سن�ات التي تبرع فيها الداعم.

لا ي�جد نقطة انطلاق اأمثل للبدء بخطة وبناء م�ستقبل م�ؤ�س�ستك من اأخذ خط�ات اأ�سا�سية في الاحتفاظ 
باأكبر عدد ممكن من الداعمين لك. 

هناك مقياسان 
مهمان للغاية، 
وهما:
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 وعاء المتبرعين المثقوب: 
لكي نو�صح فكرة الاحتف�ظ ب�لداعمن وتحقيق الا�صتدامة الم�لية؛ �صن�صتخدم مج�زًا �ص�رحً� لهذه الفكرة: 

لنقـــل اإن برنامجـــك لجمع التبرعـــات في �س�رة وعاء، هذا ال�عاء ي�سبُّ فيه �سنبـــ�ران؛ الاأول: �سنب�ر الداعمين الجدد، و الثاني: 
�سنبـــ�ر الداعمـــين لمناف�سيـــك، والذين انتقل�ا اإلى دعمك. ولا نن�ســـى اأن نخبرك اأن هذا ال�عاء لا يمتلئ اأبـــدًا؛ وذلك ب�سبب وج�د 
ثق�ب عدة فيه، هذه الثق�ب هي التي تفقدك داعميك، ومنها ين�ساب�ن ويتخل�ن عن دعمك.. الثق�ب متعددة؛ قد تك�ن لتغير نمط 
حياة الداعم وتغير قناعاته، اأو ل�س�ء تعاملك معه، اأو عث�ره على بديل ومناف�س يف�قك، اإلى اآخر هذه الاأ�سباب الكثيرة التي تحمل 

الداعم و المتبرع على الت�قف عن م�ساعدته لك.

هناك ثلاث حالاتٍ للداعمين لك داخل "الوعاء المثقوب": 
1- يبق�ن و ي�سبح�ن داعمين اأ�سحاب انتماء وولاء، وهذا غاية مرادنا.

2- يغادرون؛ لم�تهم، اأو انتقالهم اإلى مكان اآخر، اأو تغييرهم لاهتماماتهم.
3- ي�ستبدل�نـــك بدعـــم م�ؤ�س�ســـة اأخرى؛ اإمـــا لتغييرهم نقطة تركيزهـــم فلم يع�دوا يـــرون مهمتك بتلك الاأهميـــة، اأو ب�سبب عدم 

ح�س�لهم على ما كان�ا ياأمل�نه منك.

أساليب الإبقاء على الداعمين داخل الوعاء:
 يك�ن اإبقاء الداعمين مرتبطا بج�دة ت�س�يقك، و ر�سائلك البريدية، و اإعلاناتك، و ت�ا�سلك معهم.

 حجم الثق�ب في وعائك الذي ين�سابُ منه الداعم�ن يتحدد بالج�دة و الخبرة التي تقدمها لهم وهم بين يديك.
عليك اأن تعلم اأن النجاح على المدى البعيد لم�ؤ�س�ستك يتحدد بالم�ازنة بين الداخلين لل�عاء و الخارجين منه، و باحتفاظك باأكبر عدد من 

المتبرعين قدر الممكن. 

لماذا يتخلى عنك الداعمون؟
نذكر هن� بع�ص الاأ�صب�ب ال�ص�ئعة التي تحمل الداعمن و المتبرعن لك على التخلي عن دعمك:

1- اعتقادهم باأنك ل�ست في حاجة اإليهم.. اأخبرهم باحتياجاتك.
ح قن�ات �سرفك لاأم�الهم. 2- لا معل�مات لديهم كيف ا�ستُخدِمَت اأم�الهم.. و�سّ

3- لا يتذكرون دعمهم لك، ولا يميزون ا�سم م�ؤ�س�ستك.. كُن مميزًا و�سعبًا على الن�سيان.
4- لم يتلق�ا �سكرًا على تبرعاتهم.. اجتهد في �سكرهم.

5- ال�فاة.
6- الم�ست�ى الرديء في الت�ا�سل معهم.. ح�سّن من طرق الت�ا�سل مع داعميك.

7- اعتقادهم باأن غيرك اأكثر حاجةً للدعم.. طّ�ر من عر�سك لر�سالتك.
8- لم يعد في مقدورهم الدعم.. ا�ستفد من ولائهم لك.
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 الفصل الثاني: التحضير لاستدامة أفضل:
مـــن خـــلال ا�ستطلاعي لاآراء العاملين في المجال المالي عن الاأم�ر التي ت�ساعدنا على الاحتفاظ بداعمينا، و تحقيق ا�ستدامة مالية اأف�سل، 
كانـــت الاأج�بة مح�س�رة في تقنيات معينة وتقليدية، كتكرار ال�ســـ�ؤال لطلب الدعم، و تح�سين و�سائل الت�ا�سل.. وفي المجمل يك�ن التركيز 
علـــى ق�ســـم الت�س�يق و جمع التبرعات، و اإهمال ق�سم خدمة العميل. كنتُ اآمل ب�سماع حل�ل مثل: "نعمل الاآن على تط�ير ر�سالتين كان لهما 
اأثر كبير على الداعمين في المقام الاأول، و ن�سعى اأن نقدمهما لهم ب�سكل اأكثر تاأثيرا و جاذبية"؛ اأو "قمنا باإلغاء من�س�رين لا اأثر لهما على 

الداعمين، و التركيز على و�سائل �سكر الداعم و الات�سال به؛ فقد اأثبتت ا�ستطلاعاتنا اأثرها عليهم. 
اإن ال��سيلة النافعة لتحقيق النجاح في الحفاظ على داعميك ه� النظر في الحل�ل و الخدمات المقدمة، و ا�ستبعاد ما لي�س له اأثر اأو قابلية 

لدى داعميك، وتدعيم ما له اأثر عليهم ويلقى ا�ستح�سانًا منهم. 

مفهوم العلاقة بين المؤسسة الخيرية و الداعم:
هن�ك نوع�ن من الرك�ئز التي تعتمد عليه� العلقة الن�جحة بن الموؤ�ص�صة الخيرية و الداعم، هذان النوع�ن اللذان يقودان اإلى تعزيز 

الانتم�ء و الولاء و  الالتزام، وب�لت�لي الا�صتمرارية:

 التوا�صل الوظيفي: هذه العلاقة تبداأ من رغبة الداعم باإن�ساء علاقة مع الم�ؤ�س�سة من اأجل دعم ن�ساطها. و ال�سفتان اللتان تحملان 

علـــى اإنجـــاح هذه العلاقة همـــا: الاعتمادية و الثبات؛ وذلك لاأن الداعم يهتم باأن تك�ن تجربته مـــع م�ؤ�س�ستك محققة لغر�سه من الدعم، 
واأن تك�ن علاقتك تت�سم بالان�سباط، وهذا يعني اهتمامك بالتفا�سيل الر�سمية في الت�ا�سل مع داعمك و الرفع  من ج�دتها وكفاءتها.

  التوا�ص���ل ال�صخ�ص���ي: وهـــذا ه� الجزء الذي يك�ن المكـــّ�ن العاطفي اأكثر ح�س�رًا فيه، كما اأن ال�سفة التـــي يتطلبها اإنجاح هذا الن�ع 

مـــن الت�ا�ســـل ه� "�سع�ر الداعم باأهمية مركـــزه و دعمه"، وهذا يتم تحقيقه باإطلاع الداعم على الم�ستجـــدات و التحديات التي ت�اجهها 
م�ؤ�س�ستك، و طلب راأيه وم�س�رته في م�اجهتها. 

باإر�سائـــك للداعـــم، على الم�ست�يين ال�ظيفي و ال�سخ�سي؛ فهذا ي�سمن لي�س ا�ستمراريتـــه معك فح�سب، و اإنما في طرحه لا�سم م�ؤ�س�ستك 
لمن هم ح�له، و جذب داعمين جدداً.
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 الفصل الثالث: المنهجية الجديدة لتحسين الاستدامة: 
لما يقـــارب من ثلاثين عامًا اأخذ القطاع 
الاهتمـــام  ق�سيـــة  الربحـــي  التجـــاري 
محمـــل  علـــى  الم�ستفيديـــن  ب�سلـــ�ك 
الجـــد، و اأنفـــق المليـــارات لفهـــم �سل�ك 
الم�ستفيديـــن وما يجذبهـــم لتحقيق ولاء 
والتـــزام اأكـــبر. كانت النتائـــج ـ بح�سب 
"bloomerang.co"ـ كالاآتي: ي�سل 
معـــدل الا�ستدامـــة لزبائنهم في القطاع 
التجـــاري لن�سبـــة 90%، بينمـــا تك�ن في 

القطاع الخيري بن�سبة 41% فقط.
اإن الا�ستفـــادة مما قد تمـــت الا�ستفادة 
منـــه في القطـــاع التجاري، مـــن درا�سة 
فهـــم  ومحاولـــة  الزبائـــن،  ل�سلـــ�ك 
دوافعهـــم و نف�سيتهـــم، هـــي مـــا نحاول 
العمـــل عليـــه و تعزيزه في مجـــال العمل 
الداعمـــين؛  مـــع  وخا�ســـة  الخـــيري، 
فالمطـــ�رون لخطـــط الا�ستدامـــة الي�م 
في الم�ؤ�س�ســـات الخيريـــة يركـــزون على 
بع�س الق�سايـــا التقنية، وتح�سين بع�س 

الر�سائـــل والمحت�ى، بدون اإلقاء اهتمام 
لمعرفـــة  درا�ستـــه  و  الداعـــم  ل�سلـــ�ك 
الدوافع والخلفيات التي يمكن ت�ظيفها 
في الا�ستفـــادة من رفع ولائـــه و التزامه 

للم�ؤ�س�سة. 

أهمية التجربة للداعمين: 
مـــن اأكـــثر الم�ؤ�سرات التـــي ت�ساعدك في 
فهـــم �سل�ك الداعم هـــ� معرفة تجربته 
مـــع م�ؤ�س�ستـــك، كيـــف تعـــرف عليهـــا؟ 
هـــ�  ومـــا  لـــه؟  تـــبرع  اأول  كان  وكيـــف 
الانطبـــاع الذي تركتـــه اأول ر�سالة �سكر 
لتبرعـــه؟ ومـــا هـــي ال��سائل التـــي كان 
يتابع بهـــا اأخبار م�ؤ�س�ستـــك؟ وما الذي 
دفعـــه للا�ستمـــرار في الدعـــم والتـــبرع 
غيرهـــا  و  الاأ�سئلـــة  هـــذه  لم�ؤ�س�ستـــك؟ 
ت�ستطيع اأن تبيّن لك نقاط الق�ة التي في 
م�ؤ�س�ستك، ونقاط ال�سعف، و ما يمكنك 
التخلي عنه مـــن ال��سائل التي لي�س لها 

اأثـــر على الداعمـــين. باإمكانـــك معرفة 
وتقييـــم تجربـــة داعميـــك مـــن خـــلال 
يطلـــب منهـــم  ا�ستطلاعـــي،  ا�ستبيـــان 

تقييم تجربتهم مع م�ؤ�س�ستك. 

حدد داعميك الأكثر التزاماً:
لاإعـــداد خطـــة فاعلة وناجحـــة لل��س�ل 
اإلى ا�ستدامـــة تبرعـــات م�ستقرة تحتاج 

لاأخذ خط�تين:
 الخط���وة الاأولى: حـــدد الداعمـــين 

الاأكثر التزامًا و الاأقل التزامًا.
 الخط���وة الث�ني���ة: حـــدد المعطيـــات 
)التجارب التي ذكرناهـــا اآنفًا( لمعرفة 

اأ�سباب الالتزام و التخلّي.
الم�الـــين  بالداعمـــين  معرفتـــك  عنـــد 
والاآخريـــن الاأقـــل التزامًـــا يمكـــن على 
�س�ء ذلـــك معرفة اأين ت�ستثمر جه�دك 
وميزانيتك؛ حيث اإن التركيز على ذوي 

ال�لاء ه� الخيار الناجح.
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قياس الولاء و الالتزام: 
يتك�ن الا�ستطلاع من ثلاث جمل: يتم تحديد الاإجابة ح�سب الاأرقام، حيث 10= اأوافق ب�سدة، و 0= لا اأوافق:

لا اأوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9 اأوافق ب�سدةاأن� ع�صو ملتزم ب�لتبرع ل�� ) ا�صم الموؤ�ص�صة(   

لا اأوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9  اأوافق ب�سدةاأ�صعر ب�صعور الانتم�ء و الولاء ل� )ا�صم الموؤ�ص�صة(

لا اأوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9  اأوافق ب�سدة) ا�صم الموؤ�ص�صة( هي موؤ�ص�صتي المف�صلة

يتم ح�ص�ب الاإج�ب�ت بعد جمعه�، واأخذ متو�صطه� ب�لق�صمة على 3، وبعد ذلك يتم تحديد درجة ولاء و التزام الداعم: 
 الدرجة )8-10( تعني ملتزم للغاية، وهم الداعم�ن الاأف�سل و الاأعلى في مقيا�س القيمة العُمرية، و يجب التركيز عليهم.

 الدرجة )5-7( تعني داعمين مت��سطي الالتزام و الانتماء، وه�ؤلاء كذلك يحتاج�ن معاملة خا�سة قد ترفعهم اإلى م�ست�ى الداعمين 
الاأف�سل.

 اأما الدرجات التي دون )5(، فه�ؤلاء غالبًا هم الذين �سيغادرونك عن قريب. 

العمل على نتائج الاستطلاع:
ت�صتطيع توظيف النت�ئج التي ح�صلت عليه� من ا�صتطلعك عن مدى ولاء دع�ميك و التزامهم بموؤ�ص�صتك من اأجل اأمرين:

 تخ�سي�ـــس مـــ�اردك: بتغيير التركيز اأو اإلغاء الفعاليات و الخدمات التي لا تهـــم داعميك. ن�سرب مثالًا بالمجلة الدورية التي ت�سدرها 
م�ؤ�س�ستـــك، و تكلفـــك الكثير مـــن الجهد و ال�قت و المال، يمكنك الا�ستغنـــاء عنها اإذا وجدت عدم اهتمام من داعميـــك بها، ولي�ست ت�ؤثر 

عليهم في �سيء.
 تح�ســـين التجـــارب و الفعّاليـــات: بـــدا وا�سحًا لك بعـــد ا�ستطلاعك الفعاليـــات و الخدمات التـــي كان لها اأثر كبير في �سنـــع تجربة مميزة 
لداعميك مع م�ؤ�س�ستك، مهمتك الاآن اأن ترفع من ج�دة هذه الخدمات والفعاليات اإلى اأق�سى حد ممكن؛ لتتطّ�ر هذه التجارب وتزدهر اأكثر.
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التخطيط للتغييرات في الاستدامة:
 اأَقترحُ في تخطيطك لاإجراء تغييرات من اأجل تح�سين معدل الا�ستدامة المالية لم�ؤ�س�ستك، وبناءً على ما تقدم، الخط�ات الاأربع الاآتية:

الخطوة الاأولى: حدد ن�ع التجارب التي تحتاج العمل و التركيز عليها.
الخطوة الث�نية: حدد الفعّاليات والخدمات التي اأنتجت تلك التجارب، و قيّم م�ست�اها.

الخطوة الث�لثة: �سنّف التجّارب و الخدمات كالاآتي:
 تجارب وخدمات تحتاج اإلى اإ�سلاح وتح�سين.

 تجارب وخدمات تحتاج اإلى ا�ستبدال.
 تجارب وخدمات يجب ترتيبها ح�سب الاأول�ية.

 الخطوة الرابعة: �سع خطة عمل لكل �سنف من اأ�سناف التجارب و الخدمات.

مفاتيح تقود لتعزيز التزام الداعمين:
في درا�ســـة اأجريـــت على ما يزيد عن 250 م�ؤ�س�سة خيرية وجمه�رها، تم طرح اأكثر مـــن 32 مفتاحًا تعزز من التزام الداعمين، وجدنا اأن 

المفاتيح الاأكثر نجاحًا و فعّالية تتلخ�س في 7 مفاتيح، وهي مرتبة ح�سب الاأهمية كالاآتي:
1- ا�ستيعاب الداعمين ومعاي�ستهم لفعّاليتك في تحقيق اأهداف م�ؤ�س�ستك.

2- و�س�ح روؤية الم�ؤ�س�سة و معرفة الداعمين بها، و ثبات اأهدافك.
3- ا�ستلام الداعمين لر�سائل ال�سكر ب�سكل م�ستمر ومتكرر.

4- اإتاحة الفر�سة للداعمين لاإبداء اآرائهم وم�ساركة اقتراحاتهم ح�ل م�ؤ�س�ستك.
5- اإ�سعار الداعمين باأهميتهم ومركزيتهم في الم�ؤ�س�سة. 
6- اإ�سعار الداعمين بالامتنان ل�ج�دهم وم�ساعداتهم.

7- اإعلام الداعمين بالنتائج التي حققتها الم�ؤ�س�سة من خلال م�ساعداتهم.
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 الفصل الخامس: ما هي الاستدامة وما أهميتها؟
من المعل�م اأن التبرعات والم�ساعدات المالية هي �سريان الحياة التي تعي�س به الم�ؤ�س�سات الخيرية، وعلى اأ�سا�س هذه الم�ساعدات و التبرعات 
يتحددّ اأداء الم�ؤ�س�سة ونجاحها، وحين نعلم هذا فاإن قيا�س الحالة المالية لدى الم�ؤ�س�سة يعطينا م�ؤ�سّرًا مهمًا على و�سع الم�ؤ�س�سة و فعّاليتها، 

ومن هنا تاأتي اأهمية الا�ستدامة المالية وقيا�س معدّلها. 

ما هو معدل الاستدامة للمتبرعين؟
معـــدّل الا�ستدامة مقيا�س اأو م�ؤ�سر كمقيا�س �سغط الـــدم والك�لي�سترول، يختبر و�سع الا�ستدامة للتبرعات في م�ؤ�س�ستك. و لطريقة ح�سابه 

اتبع الخط�ات الاآتية: 
 الخطوة الاأولى: اح�سب مجم�ع اأعداد المتبرعين لك في ال�سنة المالية.

 الخطوة الث�نية: اق�سم عدد المتبرعين الذي قدم�ا تبرعات في ال�سنة الثانية على مجم�ع الخط�ة الاأولى.
 الخطوة الث�لثة: ا�سرب نتيجة الخط�ة الثانية في 100 لتح�سل على معدل الا�ستدامة كن�سبة مئ�يّة.

القيمة العمرية: ماهيتها و طريقة حسابها:
اأحمـــد ـ ع�ســـ� النـــادي الريا�سي الذي بجانب بيتك ـ يدفع ا�ستراكًا �سهريًا بقيمة 100 ريـــال، و ا�ستمر في هذا النادي لمدة ثلاث �سن�ات، ما 

هي القيمة العمريّة لهذا الع�س�؟ 
مـــن ال�سهـــل اأن نق�م بعملية ح�سابية �سريعـــة تحدد لنا القيمة العمرية، حيث نق�م ب�سرب �سعر الا�ســـتراك "100" في 12، وهي عدد �سه�ر 

ال�سنة في عدد ال�سن�ات التي بقي ع�سً�ا فيها، وهي 3 �سن�ات.
)100 * 12 *  3( = 3600 هي القيمة العمرية لهذا الع�س�، وه� مجم�ع ما قدّمه للنادي الريا�سي.
وها قد عرفت معنى القيمة العمرية، ولكن طريقة ح�سابها تختلف قليلًا مع الداعمين، وهي كالاآتي:

 الخطوة الاأولى: مت��سط المبالغ التي قدمها المتبرع لم�ؤ�س�ستك.

 الخطوة الث�نية: ا�سربه في عدد المرات التي يتبرع بها �سن�يًا.
 الخطوة الث�لثة: ا�سرب مجم�ع الخط�ة الثانية في عدد ال�سن�ات التي يك�ن المتبرع فاعلًا فيها معك.

وبهذا يتم ح�ساب القيمة العمرية للداعم.
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ما هي علاقة الاستدامة للمتبرعين بالقيمة العمرية؟
فرغنـــا من بيـــان ال��سائل و ال�سبل التـــي تمكّنك من تعزيز الالتزام مـــن داعميك بم�ؤ�س�ستك، 
ثـــم بيّنا لك مفهـــ�م الا�ستدامة لهم، و ختمنـــا بتعريفك على مفه�م القيمـــة العمرية، فما هي 

العلاقةُ بينها؟
في الحقيقـــة، وبـــدون ذكـــر اأمثلة علـــى اأن هـــذه الع�امل مرتبطـــة اأوثق ارتبـــاط، فا�ستدامتك 
لداعمـــك تحملك على العمـــل في ت�ثيق وتعزيز التزامه بك، وهـــذه العملية تف�سي اإلى تح�سين 
القيمة العمريّة للداعم. واإذا اأردنا اأن نبيّن هذه الفكرة بطريقة ريا�سية فاإنها �ستك�ن كالاآتي:

داعم م�ستدام + التزام = زياد في القيمة العمرية للداعم.
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