
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���اني قط���اع العم���ل الخيري م���ن نزيف حاد جدًا من الداعم�ي�ن؛ حيث يتوجب على الم�ؤ�س�س���ات الخيرية البحث 
عن الداعمين و المتبرعين با�ستمرار؛ وهذا ب�سبب فقدانهم للذين قدموا لهم الدعم مرةً �أو مرتين ثم انقطعت 
ال�صلة بينهم للأبد. يبدو �أن عملية البحث الدائم عن متبرعين و داعمين هو قدر غالبية الم�ؤ�س�است الخيرية في 
واقعنا اليوم، وما تتكلفه من الجهد و الوقت و المال في الو�صول �إلى متبرعين و داعمين جدد يجعلها دائمًا على 
حافة الخطر وعدم الا�س���تقرار المالي. هذا ما يعالجه "روجر كريفر"، المتخ�ص����ص في التخطيط وت�ص���ميم برامج 
جمع التبرعات و و�س���ائل الا�س���تدامة المادية، في كتابه هذا، معتمدًا على درا�س���ة �آلاف الحالات لمتبرعين وداعمين، 

في ما يزيد عن 250  م�ؤ�س�سة خيرية في الولايات المتحدة الأمريكية و كندا و بريطانيا. 

 لماذا هذا الكتاب: 
الا�ستدامة المالية هي �إحدى �أكبر العقبات التي تواجهها م�ؤ�س�است العمل الخيري، �إن لم تكن �أكبرها على الإطلاق؛ فبف�شل الم�ؤ�س�سة 
الخيرية في تحقيق الا�ستدامة المالية ينق�ضي ن�اشطها وينتهي وجودها.. نعر�ض في هذا الكتاب، الذي كتبه حديثًا �أحد دهاقنة العمل 
والذي  المالية،  الا�ستدامة  و تحقيق  التبرعات  التخطيط لبرامج  وا�سعتين في  �شهرة وخبرة  المتحدة، و�صاحب  الولايات  الخيري في 
يعر�ض فيه »روجر كريفر« فنون الاحتفاظ بالمتبرعين والداعمين لم�ؤ�س�ستك ليتحقق لك من خلال هذه المحافظة عليهم ا�ستقرار 

مادي و ا�ستدامة مالية.
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 الفصل الأول: ما هي الاستدامة؟
درا�سةً  التبرعات  بجمع  المخت�صة  الهيئة  �أقامت   2013 عام  في 
م�ؤ�س�سة   2.377 �أ�صل  من  فقط،  م�ؤ�س�سة   65 �أن  فيها:  جاء 
خيرية، نجت من الإفلا�س، كانت ن�سبة الا�ستدامة المالية لديهم 
فوق 70%. كما �أظهرت الدرا�سة �أن الم�ؤ�س�سات ال�صغرى هي التي 
الم�ؤ�س�سات  المتو�سط - على  �أكبر، حيث يكون - في  تعاني ب�شكل 

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

100.000 �أو �أقل 110 دولارت مقابل كل 100 دولار تجمعها!
ف�إنها  الم�ؤ�س�سات  انحدار  وقت  في  �أنه  الدرا�سة  لنا  ك�شفت  كما 
تخ�سر 107 داعمين، مقابل و�وصلها لـ 100 من الداعمين الجدد.

دراسة أخرى: في المتو�سط ف�إن لدى الم�ؤ�س�سات الخيرية 60-70% من �إمكانية الح�وصل على تبرعات 
�إ�ضافية من قِبل الداعمين الحاليين للم�ؤ�س�سة، بينما تنخف�ض الإمكانية �إلى 20-40% في حالة الداعمين 
الذين تخلوا عن الم�ؤ�س�سة.. و�أخيًرا، ف�إن �إمكانية الح�وصل على دعم من داعمٍ محتمل لم يلتزم بعدُ مع 

الم�ؤ�س�سة هي 2% على �أح�سن تقدير! 
     لكن لح�سن الحظ فقد تو�صلنا في هذا الكتاب لبع�ض التقنيات و المناهج التي تحافظ على بقاء 

الداعمين والمتبرعين، و �إيقاف هذا النزيف الحاد من الدعم للم�ؤ�س�سات الخيرية، وتحقيق الا�ستدامة 
المالية. باتباعك لهذه الخطوات التي �سنقدمها �سيمكنك توفير ع�شرات الآلاف و حتى الملايين من 

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

ل الا�ستدامة، ونعني بها ن�سبة الداعمين الذين يتبرعون �سنويًا بدون انقطاع. 1- معدَّ
2- القيمة العُمُريّة، ونعني بها مجموع ال�سنوات التي تبرع فيها الداعم.

لا يوجد نقطة انطلاق �أمثل للبدء بخطة وبناء م�ستقبل م�ؤ�س�ستك من �أخذ خطوات �أ�سا�سية في الاحتفاظ 
ب�أكبر عدد ممكن من الداعمين لك. 

هناك مقياسان 
مهمان للغاية، 
وهما:
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 وعاء المتبرعين المثقوب: 
لكي نو�ضح فكرة الاحتفاظ بالداعمين وتحقيق الا�ستدامة المالية؛ �سن�ستخدم مجازًا �اشرحًا لهذه الفكرة: 

لنق���ل �إن برنامج���ك لجمع التبرع���ات في �وصرة وعاء، هذا الوعاء ي�صبُّ فيه �صنبو���ران؛ الأول: �صنبور الداعمين الجدد، و الثاني: 
�صنبو���ر الداعمن�ي� لمناف�سي���ك، والذين انتقلوا �إلى دعمك. ولا نن�س���ى �أن نخبرك �أن هذا الوعاء لا يمتلئ �أب���دًا؛ وذلك ب�سبب وجود 
ثقوب عدة فيه، هذه الثقوب هي التي تفقدك داعميك، ومنها ين�سابون ويتخلون عن دعمك.. الثقوب متعددة؛ قد تكون لتغير نمط 
حياة الداعم وتغير قناعاته، �أو ل�سوء تعاملك معه، �أو عثوره على بديل ومناف�س يفوقك، �إلى �آخر هذه الأ�سباب الكثيرة التي تحمل 

الداعم و المتبرع على التوقف عن م�ساعدته لك.

هناك ثلاث حالاتٍ للداعمين لك داخل "الوعاء المثقوب": 
1- يبقون و ي�صبحون داعمين �أ�صحاب انتماء وولاء، وهذا غاية مرادنا.

2- يغادرون؛ لموتهم، �أو انتقالهم �إلى مكان �آخر، �أو تغييرهم لاهتماماتهم.
3- ي�ستبدلون���ك بدع���م م�ؤ�س�س���ة �أخرى؛ �إم���ا لتغييرهم نقطة تركيزه���م فلم يعودوا ي���رون مهمتك بتلك الأهمي���ة، �أو ب�سبب عدم 

ح�وصلهم على ما كانوا ي�أملونه منك.

أساليب الإبقاء على الداعمين داخل الوعاء:
 يكون �إبقاء الداعمين مرتبطا بجودة ت�سويقك، و ر�سائلك البريدية، و �إعلاناتك، و توا�صلك معهم.

 حجم الثقوب في وعائك الذي ين�سابُ منه الداعمون يتحدد بالجودة و الخبرة التي تقدمها لهم وهم بين يديك.
عليك �أن تعلم �أن النجاح على المدى البعيد لم�ؤ�س�ستك يتحدد بالموازنة بين الداخلين للوعاء و الخارجين منه، و باحتفاظك ب�أكبر عدد من 

المتبرعين قدر الممكن. 

لماذا يتخلى عنك الداعمون؟
نذكر هنا بع�ض الأ�سباب ال�اشئعة التي تحمل الداعمين و المتبرعين لك على التخلي عن دعمك:

1- اعتقادهم ب�أنك ل�ست في حاجة �إليهم.. �أخبرهم باحتياجاتك.
ح قنوات �صرفك لأموالهم. 2- لا معلومات لديهم كيف ا�ستُخدِمَت �أموالهم.. و�ضّ

3- لا يتذكرون دعمهم لك، ولا يميزون ا�سم م�ؤ�س�ستك.. كُن مميزًا و�صعبًا على الن�سيان.
4- لم يتلقوا �شكرًا على تبرعاتهم.. اجتهد في �شكرهم.

5- الوفاة.
6- الم�ستوى الرديء في التوا�صل معهم.. ح�سّن من طرق التوا�صل مع داعميك.

7- اعتقادهم ب�أن غيرك �أكثر حاجةً للدعم.. طوّر من عر�ضك لر�سالتك.
8- لم يعد في مقدورهم الدعم.. ا�ستفد من ولائهم لك.
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 الفصل الثاني: التحضير لاستدامة أفضل:
م���ن خا�ل�ل ا�ستطلاعي لآراء العاملين في المجال المالي عن الأمور التي ت�ساعدنا على الاحتفاظ بداعمينا، و تحقيق ا�ستدامة مالية �أف�ضل، 
كان���ت الأجوبة مح�وصرة في تقنيات معينة وتقليدية، كتكرار ال�س����ؤال لطلب الدعم، و تح�سين و�سائل التوا�صل.. وفي المجمل يكون التركيز 
عل���ى ق�س���م الت�سويق و جمع التبرعات، و �إهمال ق�سم خدمة العميل. كنتُ �آمل ب�سماع حلول مثل: "نعمل الآن على تطوير ر�سالتين كان لهما 
�أثر كبير على الداعمين في المقام الأول، و ن�سعى �أن نقدمهما لهم ب�شكل �أكثر ت�أثيرا و جاذبية"؛ �أو "قمنا ب�إلغاء من�وشرين لا �أثر لهما على 

الداعمين، و التركيز على و�سائل �شكر الداعم و الات�صال به؛ فقد �أثبتت ا�ستطلاعاتنا �أثرها عليهم. 
�إن الو�سيلة النافعة لتحقيق النجاح في الحفاظ على داعميك هو النظر في الحلول و الخدمات المقدمة، و ا�ستبعاد ما لي�س له �أثر �أو قابلية 

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

مفهوم العلاقة بين المؤسسة الخيرية و الداعم:
هناك نوعان من الركائز التي تعتمد عليها العلاقة الناجحة بين الم�ؤ�س�سة الخيرية و الداعم، هذان النوعان اللذان يقودان �إلى تعزيز 

الانتماء و الولاء و  الالتزام، وبالتالي الا�ستمرارية:

 التوا�صل الوظيفي: هذه العلاقة تبد�أ من رغبة الداعم ب�إن�شاء علاقة مع الم�ؤ�س�سة من �أجل دعم ن�شاطها. و ال�صفتان اللتان تحملان 

عل���ى �إنج���اح هذه العلاقة هم���ا: الاعتمادية و الثبات؛ وذلك لأن الداعم يهتم ب�أن تكون تجربته م���ع م�ؤ�س�ستك محققة لغر�ضه من الدعم، 
و�أن تكون علاقتك تت�سم بالان�ضباط، وهذا يعني اهتمامك بالتفا�صيل الر�سمية في التوا�صل مع داعمك و الرفع  من جودتها وكفاءتها.

  التوا�ص���ل ال�شخ�ص���ي: وه���ذا هو الجزء الذي يكون المكوّ���ن العاطفي �أكثر ح�وضرًا فيه، كما �أن ال�صفة الت���ي يتطلبها �إنجاح هذا النوع 

م���ن التوا����صل هو "�شعور الداعم ب�أهمية مرك���زه و دعمه"، وهذا يتم تحقيقه ب�إطلاع الداعم على الم�ستج���دات و التحديات التي تواجهها 
م�ؤ�س�ستك، و طلب ر�أيه وم�وشرته في مواجهتها. 

ب�إر�ضائ���ك للداع���م، على الم�ستويين الوظيفي و ال�شخ�صي؛ فهذا ي�ضمن لي�س ا�ستمراريت���ه معك فح�سب، و �إنما في طرحه لا�سم م�ؤ�س�ستك 
لمن هم حوله، و جذب داعمين جدداً.
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 الفصل الثالث: المنهجية الجديدة لتحسين الاستدامة: 
لما يق���ارب من ثلاثين عامًا �أخذ القطاع 
الاهتم���ام  ق�ضي���ة  الربح���ي  التج���اري 
محم���ل  عل���ى  الم�ستفيدي���ن  ب�سلو���ك 
الج���د، و �أنف���ق الملي���ارات لفه���م �سلوك 
الم�ستفيدي���ن وما يجذبه���م لتحقيق ولاء 
والت���زام �أكر�ب�. كانت النتائ���ج ـ بح�سب 
"bloomerang.co"ـ كالآتي: ي�صل 
مع���دل الا�ستدام���ة لزبائنهم في القطاع 
التج���اري لن�سب���ة 90%، بينم���ا تكون في 

القطاع الخيري بن�سبة 41% فقط.
�إن الا�ستف���ادة مما قد تم���ت الا�ستفادة 
من���ه في القط���اع التجاري، م���ن درا�سة 
فه���م  ومحاول���ة  الزبائ���ن،  ل�سلو���ك 
دوافعه���م و نف�سيته���م، ه���ي م���ا نحاول 
العم���ل علي���ه و تعزيزه في مج���ال العمل 
الداعمن�ي�؛  م���ع  وخا����صة  الخر�ي�ي، 
فالمطو���رون لخط���ط الا�ستدام���ة اليوم 
في الم�ؤ�س�س���ات الخيري���ة يرك���زون على 
بع�ض الق�ضاي���ا التقنية، وتح�سين بع�ض 

الر�سائ���ل والمحتوى، بدون �إلقاء اهتمام 
لمعرف���ة  درا�ست���ه  و  الداع���م  ل�سلو���ك 
الدوافع والخلفيات التي يمكن توظيفها 
في الا�ستف���ادة من رفع ولائ���ه و التزامه 

للم�ؤ�س�سة. 

أهمية التجربة للداعمين: 
م���ن �أكر�ث� الم�ؤ�شرات الت���ي ت�ساعدك في 
فه���م �سلوك الداعم هو��� معرفة تجربته 
م���ع م�ؤ�س�ست���ك، كي���ف تع���رف عليه���ا؟ 
هو���  وم���ا  ل���ه؟  تر�ب�ع  �أول  كان  وكي���ف 
الانطب���اع الذي تركت���ه �أول ر�سالة �شكر 
لتبرع���ه؟ وم���ا ه���ي الو�سائل الت���ي كان 
يتابع به���ا �أخبار م�ؤ�س�ست���ك؟ وما الذي 
دفع���ه للا�ستم���رار في الدع���م والتر�ب�ع 
غيره���ا  و  الأ�سئل���ة  ه���ذه  لم�ؤ�س�ست���ك؟ 
ت�ستطيع �أن تبّني لك نقاط القوة التي في 
م�ؤ�س�ستك، ونقاط ال�ضعف، و ما يمكنك 
التخلي عنه م���ن الو�سائل التي لي�س لها 

�أث���ر على الداعمن�ي�. ب�إمكان���ك معرفة 
وتقيي���م تجرب���ة داعمي���ك م���ن خا�ل�ل 
يطل���ب منه���م  ا�ستطلاع���ي،  ا�ستبي���ان 

تقييم تجربتهم مع م�ؤ�س�ستك. 

حدد داعميك الأكثر التزاماً:
لإع���داد خط���ة فاعلة وناجح���ة للو�وصل 
�إلى ا�ستدام���ة تبرع���ات م�ستقرة تحتاج 

لأخذ خطوتين:
 الخط���وة الأولى: ح���دد الداعمن�ي� 

الأكثر التزامًا و الأقل التزامًا.
 الخط���وة الثاني���ة: ح���دد المعطي���ات 
)التجارب التي ذكرناه���ا �آنفًا( لمعرفة 

�أ�سباب الالتزام و التخلّي.
الموالن�ي�  بالداعمن�ي�  معرفت���ك  عن���د 
والآخري���ن الأق���ل التزامً���ا يمك���ن على 
�وضء ذل���ك معرفة �أين ت�ستثمر جهودك 
وميزانيتك؛ حيث �إن التركيز على ذوي 

الولاء هو الخيار الناجح.
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قياس الولاء و الالتزام: 
يتكون الا�ستطلاع من ثلاث جمل: يتم تحديد الإجابة ح�سب الأرقام، حيث 10= �أوافق ب�شدة، و 0= لا �أوافق:

لا �أوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9 �أوافق ب�شدة�أنا ع�ضو ملتزم بالتبرع لــ ) ا�سم الم�ؤ�س�سة(   

لا �أوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9  �أوافق ب�شدة�أ�شعر ب�شعور الانتماء و الولاء لـ )ا�سم الم�ؤ�س�سة(

لا �أوافق 1 2 3 4 5 6 7 8 9  �أوافق ب�شدة) ا�سم الم�ؤ�س�سة( هي م�ؤ�س�ستي المف�ضلة

يتم ح�اسب الإجابات بعد جمعها، و�أخذ متو�سطها بالق�سمة على 3، وبعد ذلك يتم تحديد درجة ولاء و التزام الداعم: 
 الدرجة )8-10( تعني ملتزم للغاية، وهم الداعمون الأف�ضل و الأعلى في مقيا�س القيمة العُمرية، و يجب التركيز عليهم.

 الدرجة )5-7( تعني داعمين متو�سطي الالتزام و الانتماء، وه�ؤلاء كذلك يحتاجون معاملة خا�صة قد ترفعهم �إلى م�ستوى الداعمين 
الأف�ضل.

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

العمل على نتائج الاستطلاع:
ت�ستطيع توظيف النتائج التي ح�صلت عليها من ا�ستطلاعك عن مدى ولاء دعاميك و التزامهم بم�ؤ�س�ستك من �أجل �أمرين:

 تخ�صي�ص��� مو���اردك: بتغيير التركيز �أو �إلغاء الفعاليات و الخدمات التي لا ته���م داعميك. ن�ضرب مثاًال بالمجلة الدورية التي ت�صدرها 
م�ؤ�س�ست���ك، و تكلف���ك الكثير م���ن الجهد و الوقت و المال، يمكنك الا�ستغن���اء عنها �إذا وجدت عدم اهتمام من داعمي���ك بها، ولي�ست ت�ؤثر 

عليهم في �شيء.
 تح�سن�ي� التج���ارب و الفعّالي���ات: ب���دا وا�ضحًا لك بع���د ا�ستطلاعك الفعالي���ات و الخدمات الت���ي كان لها �أثر كبير في �صن���ع تجربة مميزة 
لداعميك مع م�ؤ�س�ستك، مهمتك الآن �أن ترفع من جودة هذه الخدمات والفعاليات �إلى �أق�صى حد ممكن؛ لتتطوّر هذه التجارب وتزدهر �أكثر.
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التخطيط للتغييرات في الاستدامة:
 �أَقترحُ في تخطيطك لإجراء تغييرات من �أجل تح�سين معدل الا�ستدامة المالية لم�ؤ�س�ستك، وبناءً على ما تقدم، الخطوات الأربع الآتية:

الخطوة الأولى: حدد نوع التجارب التي تحتاج العمل و التركيز عليها.
الخطوة الثانية: حدد الفعّاليات والخدمات التي �أنتجت تلك التجارب، و قيّم م�ستواها.

الخطوة الثالثة: �صنّف التجّارب و الخدمات كالآتي:
 تجارب وخدمات تحتاج �إلى �إ�صلاح وتح�سين.

 تجارب وخدمات تحتاج �إلى ا�ستبدال.
 تجارب وخدمات يجب ترتيبها ح�سب الأولوية.

 الخطوة الرابعة: �ضع خطة عمل لكل �صنف من �أ�صناف التجارب و الخدمات.

مفاتيح تقود لتعزيز التزام الداعمين:
في درا�س���ة �أجري���ت على ما يزيد عن 250 م�ؤ�س�سة خيرية وجمهورها، تم طرح �أكثر م���ن 32 مفتاحًا تعزز من التزام الداعمين، وجدنا �أن 

المفاتيح الأكثر نجاحًا و فعّالية تتلخ�ص في 7 مفاتيح، وهي مرتبة ح�سب الأهمية كالآتي:
1- ا�ستيعاب الداعمين ومعاي�شتهم لفعّاليتك في تحقيق �أهداف م�ؤ�س�ستك.

2- و�وضح ر�ؤية الم�ؤ�س�سة و معرفة الداعمين بها، و ثبات �أهدافك.
3- ا�ستلام الداعمين لر�سائل ال�شكر ب�شكل م�ستمر ومتكرر.

4- �إتاحة الفر�صة للداعمين لإبداء �آرائهم وم�شاركة اقتراحاتهم حول م�ؤ�س�ستك.
5- �إ�شعار الداعمين ب�أهميتهم ومركزيتهم في الم�ؤ�س�سة. 
6- �إ�شعار الداعمين بالامتنان لوجودهم وم�ساعداتهم.

7- �إعلام الداعمين بالنتائج التي حققتها الم�ؤ�س�سة من خلال م�ساعداتهم.
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 الفصل الخامس: ما هي الاستدامة وما أهميتها؟
من المعلوم �أن التبرعات والم�ساعدات المالية هي �شريان الحياة التي تعي�ش به الم�ؤ�س�سات الخيرية، وعلى �أ�سا�س هذه الم�ساعدات و التبرعات 
يتحددّ �أداء الم�ؤ�س�سة ونجاحها، وحين نعلم هذا ف�إن قيا�س الحالة المالية لدى الم�ؤ�س�سة يعطينا م�ؤ�شّرًا مهمًا على و�ضع الم�ؤ�س�سة و فعّاليتها، 

ومن هنا ت�أتي �أهمية الا�ستدامة المالية وقيا�س معدّلها. 

ما هو معدل الاستدامة للمتبرعين؟
مع���دّل الا�ستدامة مقيا�س �أو م�ؤ�شر كمقيا�س �ضغط ال���دم والكولي�سترول، يختبر و�ضع الا�ستدامة للتبرعات في م�ؤ�س�ستك. و لطريقة ح�سابه 

اتبع الخطوات الآتية: 
 الخطوة الأولى: اح�سب مجموع �أعداد المتبرعين لك في ال�سنة المالية.

 الخطوة الثانية: اق�سم عدد المتبرعين الذي قدموا تبرعات في ال�سنة الثانية على مجموع الخطوة الأولى.
 الخطوة الثالثة: ا�ضرب نتيجة الخطوة الثانية في 100 لتح�صل على معدل الا�ستدامة كن�سبة مئويّة.

القيمة العمرية: ماهيتها و طريقة حسابها:
�أحم���د ـ ع�و���ض الن���ادي الريا�ضي الذي بجانب بيتك ـ يدفع ا�شتراكًا �شهريًا بقيمة 100 ري���ال، و ا�ستمر في هذا النادي لمدة ثلاث �سنوات، ما 

هي القيمة العمريّة لهذا الع�وض؟ 
م���ن ال�سه���ل �أن نقوم بعملية ح�سابية �سريع���ة تحدد لنا القيمة العمرية، حيث نقوم ب�ضرب �سعر الا�ر�ت�شاك "100" في 12، وهي عدد �شهور 

ال�سنة في عدد ال�سنوات التي بقي ع�وًضا فيها، وهي 3 �سنوات.
)100 * 12 *  3( = 3600 هي القيمة العمرية لهذا الع�وض، وهو مجموع ما قدّمه للنادي الريا�ضي.
وها قد عرفت معنى القيمة العمرية، ولكن طريقة ح�سابها تختلف قليًال مع الداعمين، وهي كالآتي:

 الخطوة الأولى: متو�سط المبالغ التي قدمها المتبرع لم�ؤ�س�ستك.

 الخطوة الثانية: ا�ضربه في عدد المرات التي يتبرع بها �سنويًا.
 الخطوة الثالثة: ا�ضرب مجموع الخطوة الثانية في عدد ال�سنوات التي يكون المتبرع فاعًال فيها معك.

وبهذا يتم ح�ساب القيمة العمرية للداعم.
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ما هي علاقة الاستدامة للمتبرعين بالقيمة العمرية؟
فرغن���ا من بي���ان الو�سائل و ال�سبل الت���ي تمكّنك من تعزيز الالتزام م���ن داعميك بم�ؤ�س�ستك، 
ث���م بيّنا لك مفهو���م الا�ستدامة لهم، و ختمن���ا بتعريفك على مفهوم القيم���ة العمرية، فما هي 

العلاقةُ بينها؟
في الحقيق���ة، وب���دون ذك���ر �أمثلة عل���ى �أن ه���ذه العوامل مرتبط���ة �أوثق ارتب���اط، فا�ستدامتك 
لداعم���ك تحملك على العم���ل في توثيق وتعزيز التزامه بك، وه���ذه العملية تف�ضي �إلى تح�سين 
القيمة العمريّة للداعم. و�إذا �أردنا �أن نبّني هذه الفكرة بطريقة ريا�ضية ف�إنها �ستكون كالآتي:

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