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تطوير قدرات 
تحقيق الاستدامة المالية للجمعيات



عن المستشار

لعمية  مستشار الاستدامة المالية في عدد من المنظمات غير الربحية، وعضو في جمعية تجربةة ا
يم عامًا في القطاع غير الربحي وتجربة العمي  وتقد17السعودية، يمتلك خبرة تمتد إلى أكثر من 

لربحةي، دلية  الةبراما ااكاديميةة والتدري يةة للقطةاع غةير ا: الاستشارات التسةويقية، دةدر لة 
بحية وكتاب والتسويق للمنظمات غير الربحية ودلي  الفعاليات واايام العالمية للمنظمات غير الر

.استدامة العطاء: كيف تخلق التجارب المميزة الاستدامة



وصف البرنامج
ن خةل  يسعى البرناما إلى تعزيز القدرات المالية والإدارية للجمعيات الخيرية وغةير الربحيةة، مة

.تزويدها باادوات والمعرفة اللزمة لتحقيق الاستدامة المالية
كار في جمة  يركز البرناما على تطوير استراتيجيات فعالة لإدارة الاستثمارات واادو ، والابت

التبرعةةات، وتيةةميم المنةةتا لضةةماه اقيةةق أهةةداب اءمعيةةات، وبنةةاء عل ةةات مسةةتدامة مةة  
.المانحين



الهدف العام من البرنامج

يةة، تمكين اءمعيات من اقيق استدامة مالية طويلة اامد من خةل  اسةين إدارة المةوارد المال
.وتطوير استراتيجيات تسويقية م تكرة، وتعزيز العل ات م  المانحين



...اختبار قبلي



...محتوى إثرائي

.اضغط على الشكل

https://drive.google.com/file/d/1Dc3AhnXIOvETwYLGj_tKVspZw-ds2aTg/view?usp=drivesdk


الجدول الزمني للبرنامج
:  اليوم الأول

.الاستدامة المالية•
.إدارة الاستثمارات والأصول•

:اليوم الثاني
.التسويق والابتكار في جمع التبرعات•
.تصميم المنتج التسويقي•

:اليوم الثالث
.صناعة الخطة التسويقية•
.استدامة العلاقات مع المانحين•
.تصميم رحلة المتبرع•



...تعارف
اسمك

أهدافكطبيعة عملك

توقعاتك من البرنامج



:  اليوم الأول
الاستدامة المالية وإدارة 

.الاستثمارات والأصول

يهةةةدب هةةةرا ا ةةةور إلى تزويةةةد المشةةةاركين بالمعرفةةةة 
والمهةةةةارات اللزمةةةةة لإدارة المةةةةوارد الماليةةةةة بكفةةةةاءة، 

وائةد واستثمار اادو  بشك  اسةتراتيجي لتحقيةق ع
.مستدامة



:الأهداف
.فهم م ادئ الاستدامة المالية وأهميتها للجمعيات.1
.تعلم استراتيجيات إدارة الاستثمارات واادو .2
.تطوير مهارات الي  ااداء المالي واتخاذ القرارات الاستثمارية.3

:بنهاية اليوم، سيكون المشاركون قادرين على
.تط يق م ادئ الاستدامة المالية في جمعياتهم✓
.وض  استراتيجيات استثمارية فعالة✓
.الي  ااداء المالي واتخاذ  رارات مستنيرة بشأه الاستثمارات✓



:محاور اليوم الأول

إدارة الاستثمارات والأصول

مفهوم 
وأهمية 
وأهداف 
الاستثمار

مفهوم 
الوقف

تصنيف 
الحلول 
يةالاستثمار 

ر الاستثما
الاجتماعي

خطوات 
ار الاستثم

الاجتماعي

الإسناد 
الحكومي 
ر للقطاع غي
الربحي

رحلة 
ةالمنافس

الاستدامة المالية

مفهوم 
الاستدامة 
.المالية

أسس 
الاستدامة 
.المالية

الأصول في 
تنمية 
.الموارد

تحديد 
أصحاب 
.المصلحة

.خطة الاستدامة المالية

الاستدامة 
فيالمالية

المنظمات 
الخيرية

مؤشرات 
الاستدامة 
.المالية

إيرادات 
ار الاستثم

الإسناد في
القطاع غير 
الربحي



الاستدامة المالية: أولاا 

مفهوم 
الاستدامة 
.المالية

مؤشرات 
الاستدامة 
.المالية

تحديد 
أصحاب 
.المصلحة

خطة 
الاستدامة 
.المالية

الاستدامة 
المالية في
المنظمات 
الخيرية

أسس 
الاستدامة 
المالية

الأصول في
تنمية 
.الموارد



:ةمفهوم الاستدامة المالي

كوميةالحغيرالمستدامةالتنميةمؤسساتدراساتلدعمالعالميةجابسيمنظمةتعريف
:الماليةللاستدامة

حييياة طويليية تعنييي الديموميية والاسييتمرارية فييي الاسييتثمار الأمثييل للمييوارد المتاحيية فييي المنظميية ل
.المدى

تعريفها

تها الخيرييية هييي الحاليية المالييية التييي تكييون فيهييا المنظميية قييادرة علييى الاسييتمرار فييي تحقيييق رسييال
ديها وهييييا يعنيييي أن المنظمييية ليييديها إييييرادات قافيييية لتغطيييية نفقاتهيييا  ولييي. عليييى الميييدى الطوييييل

.احتياطيات مالية قافية لتغطية أي ظروف غير متوقعة



:الاستدامة المالية في المنظمات الخيرية

قيقوتحالخدماتتقديماستمراريةلضمانالماليةالمواردعلىالحفاظعلىالقدرةتعني
.الطويلالمدىعلىالاجتماعيةالأهداف

:أهمية الاستدامة المالية في المنظمات الخيرية

قييق أهيدافها تساهم الاستدامة الماليية فيي تمكيين المنظميات الخيريية مين تنفييي مشياريعها وتح
.بدون الاعتماد الكامل على التبرعات غير المنتظمة



اذكر مفهوم الاستدامة المالية من وجهة نظرك؟



:أسس الاستدامة المالية

:نمو الإيراد

راد مراقبة قيفية نمو الإي
مع زيادة عدد 

ن المستفيدين وتحسي
.  جودة الخدمات المقدمة
يتطلب ذلك تحديد 
مؤشرات أداء واضحة 
.وقياسها بشكل دوري

:تنويع مصادر الإيراد

.التبرعات

.الدعم الحكومي

.بيع الخدمات

.الاستثمارات والأوقاف

قات .الاشترا

:ضبط المصروف والإيراد

مو تحقيق التوازن بين ن
الإيرادات وتنوعها مع 

لب يتط. ضبط المصروفات
ة ذلك وضع سياسات مالي
واضحة والالتزام بها  
بالإضافة إلى مراجعة 
النفقات بشكل دوري 
رد والتأقد من توجيه الموا
.المالية بشكل فعال



:مؤشرات الاستدامة المالية

تنويع مصادر الدخل

خطة مالية استراتيجية

دعييم قوي من 
أصحاب المصلحة

إدارة مالية سليمة

دخل غير مقيد



:مصادر الدخل



SWOTالتحليل الرباعي 

خارجيداخلي

Opportunities

الفرص

Threats

المخاطر

Strengths

نقاط القوة

Weaknesses

نقاط الضعف



:تحديد أصحاب المصلحة

المستشارون

والخبراء

4

مجلس 
الإدارة

3

فريق 
العمل

2

المجتمع

1

الداعمون

8

المستفيدون

7

مقدمو 
الخدمات

6

المنفيون

5

الجهة 
المشرفة

10

الشرقاء

9

:تحديد أصحاب المصلحة 



:الأصول في تنمية الموارد المالية

الأصول الداخلية

منسوبو إدارة تنمية الموارد المالية

المهيييييييييييييارات والجييييييييدارات

الميييال إدارة واستثمييياراً وحجماً 

الإنجييييييييييييييييييييييييييييييييييييييياز

المستفيييدون والموظفييييييون و
المتطوعون وأعضاء مجلس الإدارة

الالتيييييييييييييييييييييييييييييييييييييزام

تخصص المنظمييييية غييير الربحية

الأصول الخارجية

السمعييييييييييييييية

الحجم في السوق

العلاقات

الأثييييييييييييييييييييير



تحديد الإيرادات 

إيرادات محتميلة 
ليا سنرقز عليها

إيرادات شبه مييؤقدة 
امةتساعد في الاستد

إييييرادات ميييييييؤقدة 
تساعد في الاستدامة

:تنقسم الإيرادات إلى



(مثال توضيحي)نموذج خطة الاستدامة المالية 

.اضغط على الشكل

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1lVbPDqncbobvHyeNAgqYmsPGix_Ed5xr/edit?usp=drive_link&ouid=100183429895912753073&rtpof=true&sd=true


ا
ا
إدارة الاستثمارات والأصول: ثاني

مفهوم
وأهمية
وأهداف 
رالاستثما

مفهوم 
الوقف

تصنيف 
الحلول 
يةالاستثمار 

ر الاستثما
الاجتماعي

خطوات 
ر الاستثما
الاجتماعي

الإسناد 
الحكومي 
ر للقطاع غي
الربحي

رحلة 
المنافسة

إيرادات 
الاستثمار

ي الإسناد ف 
ر القطاع غي
الربحي



:مفهوم الاستثمار

:في اللغة

مشتق من الثمر  ويقال
:  أي« استثمر المال »

.طلب نماءه

:ماروفقًا للمعيار الدولي للاستث

أة  أصل تحتفظ به المنش
بهدف زيادة الثروة من 

أرباح  )خلال التوزيعات 
أو الزيادة ( إيجار  عوائد

الرأسمالية  أو لمنافع 
أخرى تعود للمنشأة 

.المستثمرة

:في المنظمات الخيرية

ة تفعيل إمكانياتها لمد
زمنية محدودة بهدف 
تحقيق عوائد وأرباح 

.مالية



:أهمية الاستثمار في المنظمات الخيرية

:الاستثمار في المنظمات الخيرية

.  ةهو استخدام الأموال في مشاريع أو أصول مدرة للدخل بهدف تحقيق عوائد مالية مستدام•

يمكن أن يشمل ذلك شراء الأسهم  السندات  العقارات  أو حتى الاستثمارات في الأعمال

.الصغيرة

:أهمية الاستثمار

.دى الطويليوفر الاستثمار مصادر إيرادات مستدامة تساهم في تأمين الاستقرار المالي على الم•

.يعزز من قدرة الجمعيات الخيرية على تنويع مصادر دخلها•

.تقليل الاعتماد على التبرعات أو الدعم الحكومي غير المضمون•



:أهداف الاستثمار

إيجاد موارد مالية 
بات  دائمة تتصف بالث

لى وتحقق الاستقرار ع
.المدى البعيد

المحافظة على 
مكتسبات المنظمة
ة ومنجزاتها واستمراري
.عملها المجتمعي

فتح آفاق أوسع 
ي للابتكار والإبداع ف 
.منتجاتها الخدمية

الوصول إلى مستوى
تطلعات وتوقعات 
.أصحاب المصلحة

1234



:إيرادات الاستثمار

:مصادر إيرادات الاستثمار

تشمل شراء الأصول: الاستثمارات
المختلفة مثل العقارات والأسهم 

.والسندات

ة إنشاء أوقاف مالية أو عيني: الأوقاف
يكون هدفها استثمار الأموال 
دعم المحصلة لتحقيق عوائد مالية ت
.الأنشطة المختلفة للجمعية

:الأولويات في الاستثمار

إعطاء الأولوية للإيرادات المنتظمة
وائد الناتجة عن الاستثمارات  مثل الع

.المالية من الأصول المدرة للدخل

ر تقليل الاعتماد على الإيرادات غي
المنتظمة مثل التبرعات والدعم 
الحكومي  حيث يمكن أن تكون هيه
.المصادر متقلبة وغير مضمونة



:أنواع إيرادات الاستثمار

الإيرادات المنتظمة

تقديم خدمات مدفوعة : بيع الخدمات
.يمكن أن يكون مصدر دخل ثابت

تشمل شراء الأصول : الاستثمارات
المختلفة مثل العقارات والأسهم 

.والسندات

إنشاء أوقاف مالية أو عينية : الأوقاف
.لتحقيق عوائد مالية مستدامة

الإيرادات غير المنتظمة

ات  تشكل مصدرًا هامًا للإيراد: التبرعات
د يكون ولكن يعتمد عليها بشكل قبير ق

.غير مستدام

يمثل دعمًا حيوياً : الدعم الحكومي
ن للعديد من الجمعيات  ولكنه قد يكو

.وميةمتقلبًا بناءً على السياسات الحك

قات .الاشترا



:مفهوم الوقف

.«تحبيس الأصل وتسبيل الثمرة »: الوقف قما يعرفه الفقهاء
واليي يعني أنه طالما أن الأصل موجود فالمنفعة موجودة  وهو جوهر 

.الاستدامة المالية واستدامة الأثر الاجتماعي
.الوقف إذن باب من أبواب الاستثمارف



:خطوات إنشاء وقف
يمكن أن )معرفة حجم المال المراد استثماره في الوقف 

(يغطي في نفس الوقت ميزانية المنطقة السنوية

.تحديد الجدوى الاقتصادية للوقف

.عمل خطة تسويق الوقف

.شراء الوقف

.تعيين مجلس النظارة أو الناظر للوقف

ع لإنشاء وقف تتب
:الخطوات التالية



:تصنيف الحلول الاستثمارية

:الاستثمار التجاري

يهدف إلى تأسيس 
ية وتشغيل مشاريع تجار 
تولد إيرادات لدعم 
.الأنشطة غير الربحية

يمكن أن يشمل متاجر 
خيرية أو مشاريع 
خدماتية تدر دخلاً 

.للمؤسسة

:الاستثمار الاجتماعي

ير يرقز على تحقيق تأث
إيجابي اجتماعي بجانب

.العوائد المالية

يشمل مبادرات في 
حة مجالات التعليم والص

.والبيئة

:المحافظ الاستثمارية

تشمل مجموعة من 
دار الأصول المالية التي ت  
بهدف تحقيق أرباح 
طة تستخدم في دعم الأنش

.الخيرية

تشمل الأسهم 
والسندات والعقارات 
وتدار بحكمة من أجل 
اليةتحقيق الاستدامة الم

:يالاستثمار العقاري غير الربح

يتضمن شراء وتطوير
ق وإدارة العقارات لتحقي

إيرادات تدعم الأنشطة 
ك الخيرية  وقد يشمل ذل
بناء مساقن ميسورة 
التكلفة أو تأجير 

ه مساحات ي عاد استثمار 
.في الأنشطة الخيرية



:نشاط جماعي

الاستثمار يفتح المجال أمام أسلوب تفكير مختلف في
لغ استثمار أموال الدعم والتبرعات، فامتلاك المنظمة لمب
فها مالي يضعها أمام حلول استثمارية عديدة، يمكن تصني

إلى؟



الاستثمار الاجتماعي

يعرف الاستثمار الاجتماعي
بأنه تقديم رأس المال 
واستخدامه لتحقيق أثر 

اجتماعي وعائد مادي في آن 
يتضمن هيا النوع من . واحد

ا الاستثمار سداد التمويل ج زئيًّ
ا .أو قليًّ

في الاستثمار الاجتماعي يأتي
ول التصنيف الثاني من الحل

الاستثمارية  اليي يشيع 
ا استخدامه في أوروبا وأمريك
خصوصًا مع المؤسسات 

.التعليمية

الاستثمار الاجتماعي يعي 
ه تقديم رأس المال واستخدام
د لتحقيق أثر اجتماعي وعائ
مادي في آن واحد  ويعتمد 
على الموازنة بين العائد 

الاجتماعي والعائد المادي  
وقد يقبل بعائد مادي أقل 
مقابل الحصول  على أثر 

قبر .اجتماعي أ



اذكر بعض مشاريع الاستثمار الاجتماعي؟



خطوات الاستثمار الاجتماعي 
حدد قدرات 
الجمعية في 
الاستثمار 
.الاجتماعي

حدد وحدة إدارية 
.لإدارة الاستثمار

ضع أولويات 
استراتيجية 
.للاستثمار

اعمل دراسة 
.جدوى

وازن بين العائد 
المالي والعائد 
.الاجتماعي

.ضع خطة المخاطر
حدد جهات 
.التمويل

ضع الخطة 
.يهاالتنفييية ونف

ج تحقق من النتائ
.وقوم العمل

فكر في استدامة
.المشروع

قس الأثر 
الاجتماعي والعائد

.المالي



:هتعريف الإسناد في المنظمات الخيرية وأهميت
ريةتعريف الإسناد في المنظمات الخي

هو عملية تقديم الخدمات ذات القيمة العالية وزيادة جودتها وتنوعها  مما يساهم في جيب المزيد من 
.المستفيدين وزيادة الإيرادات

:أهمية الإسناد

جهات يدعم الإسناد تقديم خدمات موثوقة بأعلى جودة ممكنة  مما يزيد من رضا المستفيدين ويعزز سمعة ال
. الخيرية



:إيرادات الإسناد وأولوياته
:مصادر إيرادات الإسناد

.تقديم خدمات مدفوعة مثل الاستشارات  التدريب  أو البرامج التعليمية: بيع الخدمات✓
.توفير خدمات أو منتجات مقابل رسوم اشتراك يمكن أن يدعم الإيرادات المتكررة: الاشتراقات✓

الأولويات في الإسناد

.الترقيز على الإيرادات المنتظمة من بيع الخدمات والاشتراقات•
ن أن تكون تقليل الاعتماد على الإيرادات غير المنتظمة مثل التبرعات والدعم الحكومي  حيث يمك•

.هيه المصادر متقلبة وغير مضمونة



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي

:مفهوم إسناد الخدمات الحكومية. 1

:د إلىعملية نقل تقديم الخدمات الحكومية من القطاع الحكومي إلى القطاع غير الربحي  ويهدف هيا الإسنا

.الانتقال من النمط السائد ذو التكاليف التشغيلية المرتفعة

.وميةإلى نمط متطور يتم فيه تقديم الخدمة الحكومية بجودة أعلى  وتحقيق قفاءة إنفاق للجهات الحك



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي

.أهمية إسناد الخدمات الحكومية للقطاع غير الربحي. 2

زيادة فعالية إسهام
المنظمات غير 
ة الربحية في تنمي
المجتمع

تنوع مصادر 
ن الاستدامة المالية م
خلال التعاقد مع 
الجهات الحكومية 
.لتنفيي خدماتها

تحسين الصورة 
اليهنية

من خلال استقطاب
ذوي الكفاءة 

للمساهمة في رفع 
جودة الخدمات 

.المقدمة

زيادة عدد 
المتطوعين

وذلك بحكم تفاعل
منظمات القطاع غير
الربحي مع شرائح 
.ةالمجتمع المختلف

ة زيادة الموارد المالي
ق في سبيل تحقي

.الاستدامة المالية

من خلال تقديم 
خدمات حكومية ذات 
جودة عالية للفئات
المستفيدة في 

.المجتمع

زيادة القوى العاملة
وتحسين بيئة 

.العمل

ن توظيف المتطوعي
في مجالات تنفيي

.الخدمات الحكومية



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي
:يةمواد نظام المنافسات التي تخص التعاقد مع المنظمات غير الربح. 3

:يمواد نظام المنافسات والمشتريات الحكومية الخاصة بالتعاقد مع المنظمات غير الربحية في التال 

السماح بالتعاقد من 
الباطن بموافقة الجهة
الحكومية وألا تزيد 

من % 30النسبة عن 
.قيمة العقد

إمكانية تضامن 
  المنظمات غير الربحية
فيما بينها لتنفيي
.الخدمات الحكومية

استثنى النظام بعض
قد الاشتراطات عند التعا
مع المنظمات غير 

الضمان)الربحية  مثل 
الابتدائي والضمان 

(النهائي

إمكانية تعاقد الجهات 
الحكومية مع منظمات 
القطاع غير الربحي إما 
بمنافسة عامة أو 

خاصة )محدودة 
(  ةبالمنظمات غير الربحي
.أو التعميد المباشر

1234



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي
:أشكال التعاقد الموصي بها. 4

ى تقديم إتاحة الفرصة للمنظمات غير الربحية للتنافس عل •
.الخدمات أو المشاريع بأسعار تنافسية وجودة عالية

:لمنافسة العامةا

تخصيص المنافسة لعدد محدود من المنظمات غير •
.الربحية المتميزة في مجال معين لضمان جودة الخدمات

:  المنافسة المحدودة

قيام الحكومة بشراء خدمات أو منتجات مباشرة من •
.المنظمات غير الربحية لدعم مشروعاتها وبرامجها

:المباشرالشراء 



:باقي أشكال التعاقد. 5

عروض تقسيم عملية الإسناد إلى مرحلتين  الأولى تقديم ال•
.الفنية  والثانية التقييم واختيار العرض الأنسب

:المنافسة على مرحلتين

بين وضع اتفاقيات شاملة تحدد الشروط والمعايير للتعاون•
.الحكومة والمنظمات غير الربحية

:الإطاريةالاتفاقية 

إجراء المزايدات عبر الإنترنت  حيث تقدم المنظمات غير •
.الربحية عروضها إلكترونياً 

:المزايدة العكسية الإلكترونية

إلى دعم المشاريع التي تساهم في نقل المعرفة والتقنيات•
المنظمات غير الربحية المحلية

:توطين الصناعة ونقل المعرفة

الأنسب تنظيم مسابقات بين المنظمات غير الربحية لتحديد•
.والأقثر قفاءة في تقديم خدمات معينة

:المسابقة



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي
كوميةالمبادئ الأساسية لنظام المنافسات ولائحته الح. 6

(واةالمساقدمعلىويعاملونللمتنافسين متساويةفرصًايوفرالنظام)4رقمالمادة❑
(واضحةمعلوماتللمتنافسينتوفر)5رقمالمادة❑
(الفرصوتكافؤوالشفافيةالعلانيةلمبادئالعامةالمنافسةتخضع)6رقمالمادة❑
(النظاملأحكامطبقًاإلابموجبهاوالتعاقدالعروضقبوليجوزلا)7رقمالمادة❑
(السوقفيالسائدةالأسعارعنتزيدلاعادلةبأسعارالمشتريات)8رقمالمادة❑
للربح الهادفةغيروالجهاتوالمتوسطةالصغيرةللمنشآتالأولوية)9رقمالمادة❑

(المحليوللمحتوىالمدرجةوالشرقات
(الحكوميةالجهاتجميععلىالنظامهيايطبق)10رقمالمادة❑
(امالنظهيالأحكامتخضعالمملكةخارجتنفيالتيوالمشترياتالأعمال)11رقمالمادة❑

:فيما يتعلق بنطاق تطبيق النظام



الإسناد الحكومي للقطاع غير الربحي
:ينشروط التعامل مع الجهات الحكومية وتأهيل المتنافس

عمال اللازمة يجب أن تتوافر لدى الأشخاص اليين تتعامل معهم الجهات الحكومية المتطلبات اللازمة لتنفيي الأ
:لتنفيي الأعمال وتأمين المشتريات  وتلك المتطلبات هي

السجل التجاري
شهادة سداد 

الزقاة
شهادة الغرفة 

التجارية

شهادة 
التأمينات 
الاجتماعية

شهادة تصنيف
الأعمال

شهادة هيئة 
المقاولين

شهادة هيئة 
المهندسين

ة شهادة تحقيق النسبة المطلوب
لتوطين الوظائف

شهادة من الهيئة العامة للمنشآت الصغيرة 
تلك والمتوسطة تثبت أن المنشأة تنتمي إلى

.الفئة

شهادة تسجيل تثبت أن المنشأة هي مؤسسة أو
.جمعية أهلية من الجهة المختصة



:رحلة المنافسة

التخطيط . 1
.المسبق

إعداد وثائق. 2
.المنافسة

معايير . 3
تأهيل 

.المنافسين

تحديد . 4
التكلفة 
.التقديرية

معايير . 5
تقييم 
.العروض

العرض . 6
على مرقز 
ءة تحقيق قفا
.الإنفاق

الإعلان عن . 7
.المنافسة

تأهيل . 8
.المنافسين

تقديم . 9
.العروض

الضمان . 10
.الابتدائي

فتح . 11
.العروض

فحص . 12
.العروض

التفاوض. 13
مع أصحاب 
.العروض

الإعلان . 14
عن نتائج 
.المنافسة

بدء فترة. 15
.التوقف

الضمان . 16
.النهائي

إبرام . 17
.العقد

تعديل . 18
.العقد

.الغرامات. 19
استلام . 20

.الأعمال
إنهاء . 21

.العقد
اء تقييم أد. 22

.المتعاقد
.التظلمات. 23

ما قبل الطرح

الطرح

التعاقد



.خطة تقديم المنافسة

.اضغط على الشكل

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1BFeHqtwstXzAHzo3wvQ3Du6Nbx1GbHmg/edit?gid=1492749454#gid=1492749454


:اليوم الثاني
ع التسووويق والابتكووار في جموو
ج التبرعووات وتصووميم المنووت

.التسويقي

يقية يركةةز هةةرا ا ةةور علةةى تطةةوير اسةةتراتيجيات تسةةو
قية م تكةةرة ءمةة  التبرعةةات، وتيةةميم منتجةةات تسةةوي

.تجرب المانحين وتزيد من التبرعات



:الأهداف
.أساسيات التسويق والابتكار في جم  التبرعات.1
.تعلم كيفية تيميم منتجات تسويقية فعالة.2
.تطوير استراتيجيات تسويقية م تكرة ءرب المانحين.3

:بنهاية اليوم، سيكون المشاركون قادرين على
.تط يق استراتيجيات تسويقية م تكرة في جمعياتهم✓
.تيميم منتجات تسويقية تجرب المانحين✓
.زيادة التبرعات من خل  حملت تسويقية فعالة✓



::محاور اليوم الثاني

تصميم المنتج التسويقي

اختيار الاسم 
التسويقي

عيرتقنيات التسوصف المنتج
سية الميزة التناف
للمنتج

طريقة العرض
تطبيق عملي 

"نموذج المنتج"

التسويق والابتكار في جمع التبرعات

ما هو 
التسويق

المزيج 
التسويقي

رع أسواق التب
للقطاع غير 
.الربحي

ات استراتيجي
التعامل مع 
الأسواق

دورة حياة 
المنتج

صفات 
المسوق 
الناجح

ق تحديد السو
الخيري



.التسويق والابتكار في جمع التبرعات: أولاا 

ما هو 
.التسويق

المزيج 
.التسويقي

معلومات 
مهمة حول 
.التسويق

رع أسواق التب
للقطاع غير
.الربحي

ات استراتيجي
التعامل مع 
.الأسواق

دورة حياة 
.المنتج

صفات 
المسوق 
.الناجح

تحديات 
السوق 
.الخيري



ما هو التسويق؟

هوقوتلرفيليببحسبالتسويق

إشييييييباع الرغبييييييات والحاجييييييات ميييييين خييييييلال "
".عمليات تبادل مشترقة

وفقًا للمؤسسة الأمريكية هو

العميييييييييل التسيييييييييويقي الييييييييييي تقيييييييييوم بيييييييييه "
المؤسسييييياتخ مييييين خليييييق تواصيييييل  تبيييييادل  
وتوصييييييل لعيييييروض تحميييييل قيمييييية للعميييييلاء

".والمجتمع بشكل عام



:المزيج التسويقي

الإجراءاتالأشخاصالترويجالتوزيعالسعرالمنتج
الأدلة 
.المادية

القضية



:المزيج التسويقي

.  يمكن أن يكون المنتج اليي تسوقه المنظمة الخيرية مجموعة متنوعة من الخدمات•

قبناء مثل الرعاية الصحية  قالعلاج لمرضى الفشل الكلوي  أو خدمات الرعاية الاجتماعية •
.المساقن أو توفير سلال غيائية  أو دعم للأيتام أو أم الأيتام

المنتج

سعر معقولاً هيا يشير إلى القيمة المالية التي يتم تحصيلها من المتبرعين  يجب أن يكون ال•
ستهدف ومناسباً بحيث يتمكن الجميع من المساهمة  ويمكن أن يختلف السعر بناءً على الم
وقع من المحدد للمنظمة الخيرية  فالسعر المتوقع من فرد قد يكون مختلفاً عن السعر المت

.مؤسسة مانحة

السعر



:المزيج التسويقي

ة حكومية  يتعلق بمكان العثور على المنتج من قبل المتبرع  سواء في متجر إلكتروني  منص•
معرض ميداني  أو في مقر المنظمة

التوزيع

  وقد تشمل يشير إلى الطرق التي تستخدمها المنظمة لنشر المنتج والتواصل مع المتبرعين•
والقنوات الإعلانات  ووسائل التواصل الاجتماعي  والإعلان لدى المؤثرين  والإعلانات الخارجية 

.التلفزيونية والإذاعية وغيرها

الترويج



:المزيج التسويقي

يجب أن تعرف من هم أعضاء فريق التسويق لديك  من سيتواصل مع المتبرعين ومن•
هم يمثلون قما يجب التأقد من أن هيا الفريق يمتلك القدرة والمعرفة الكافية  لأن. سيقابلهم

.المنظمة في التعامل مع المتبرعين

الأشخاص

ها سهلة وسلسة تحديد قيف يمكن للمتبرعين التبرع  هيا يتضمن تبسيط عملية التبرع وجعل•
.قبل  وخلال وبعد التبرع  فالمهم لدى المتبرع أن تحفظ وقته وجهده

الإجراءات



:المزيج التسويقي

خدمة سواء تشمل التصاميم  الفيديوهات  التقارير وغيرها من المواد التي توضح المنتج أو ال•
.ن على التبرعفي وقت الإعلان أو ما بعد التبرع  وتساعد في استهداف المشاعر وتحفيز المتبرعي

الأدلة المادية

ون هيا يشير هيا إلى القضية الأساسية التي تسعى المنظمة إلى دعمها أو حلها  يجب أن يك•
..خالجانب واضحاً ومنظماً في الحملة التسويقية  فهل قضيتك هي الفقر أو الصحة  إل

القضية



:معلومات مهمة حول التسويق

الناس لا يتبرعون إلا إذا طلب منهم 

انيةنصف من يتبرعون للمرة الأولى لا يتبرعون للمرة الث

ع الجديدالمحافظة على المتبرع الحالي أقل تكلفة من المتبر



ماهي أسواق القطاع غير الربحي من وجهة نظرك؟



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

الأفراد
المؤسسات 

المانحة

المنصات 

الوطنية

القطاع 

الخاص

القطاع 

الحكومي



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

طبيعية ي عتَبَرون الأقبر في أسواق التبرع للمنظمات  وهم الأشخاص اليين يتمتعون بشخصية
.ويتنوعون حسب أجناسهم ومناطقهم واهتماماتهم ومستوى دخلهم وتعليمهم

رجال 
الأعمال

سيدات 
الأعمال

المجتمع
المهتمين
بالجمعية

الأعضاء
المجتمع 
المحلي



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

سسة هي المؤسسات التي تقدم منحًا للجمعيات الخيرية والمنظمات غير الهادفة للربح  مثل مؤ 
.عملهاسليمان الراجحي الخيرية وغيرها من المؤسسات الأهلية التي تعتمد على المنح في نموذج



:سلم المانحين

الرفع

الزيارة

بناء العلاقة



:نطاق المانحين

أهدافماليجغرافي



:نوع المشاريع لكل سوق



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

.هي المنصات ذات الكيان الاعتباري المصرح لها بجمع التبرعات من الأفراد أو المؤسسات



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

وتحسين وهي التزام الشرقات تجاه المجتمع عبر المساهمة في الأنشطة الاجتماعية قمحاربة الفقر
.الخدمات الصحية



:أسواق التبرع  للقطاع غير الربحي

الجهات الحكومية التي تهتم بدعم وتمويل القطاع غير الربحي

ة الوحدات الإشرافي

بالوزارات



استراتيجية التعامل مع الأسواق

الجهات الحكومية

المؤسسات المانحة

المسؤولية الاجتماعية

تجزئة السوق

الأفراد

المنصات الوطنية

توحيد السوق



:معايير اختيار السوق

المنتجات الحالية التجارب السابقة 

استراتيجية المنظمة القدرات الداخلية 

0102

0304



:دورة حياة المنتج

الإطلاق

النمو

التراجع

النضج

إعادة حياة 
المنتج



:استراتيجية المراعي

ت
جا
نت
م
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ى 
تو
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ى 
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ى 
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:دورة حياة المنتج



:دورة حياة المنتج

الإطلاق

هنا تعلن المنظمة عن إطلاق المنتج في وقت معين  مثل شهر رمضان  أو الأوقات 
.الموسمية  أو حفل إطلاق

النمو

وسم يبدأ المنتج في النمو  خاصةً إذا تزامن إطلاقه مع فترة الرواتب  أو شهر فضيل  أو م
.معين  ويتميز هيا الوقت بزيادة الطلب على المنتج

التراجع

دأ المنتج بعد فترة من النمو  حيث يكون الجمهور قد تعرف على المنتج أو ساهم فيه  قد يب
.في التراجع  مما يعني أن الطلب على المنتج يبدأ في الانخفاض

النضج

لة  يكون يصل المنتج إلى مرحلة النضج  حيث يصبح الطلب عليه مستقرًا  في هيه المرح
.الطلب على المنتج ثابتًا لكنه ليس في تزايد



:دورة حياة المنتج

ن بعد مرحلة النضج  يصبح دورك هو إعادة دورة حياة المنتج م
.  الإطلاق ليدور في نفس الدائرة ويستمر بالنمو مرة أخرى

إعادة دورة حياة المنتج



:صفات المسوق الناجح

:مهارات البحث

.بةاختيار الأدوات التسويقية المناس

لك فهم الجمهور بشكل عميق  بما في ذ
.همعرفة مكان تواجدهم وما يفكرون في

الاطلاع على التجارب والممارسات 
.المشابهة

التفكير خارج الصندوق

ات الابتكار والإبداع في استراتيجي
.التسويق

ل إلى استخدام نهج غير تقليدي للوصو
.الجمهور المستهدف



:صفات المسوق الناجح

:التخطيط الجيد

التخطيط والدراسة الجيدة للسوق 
.والجمهور المستهدف

ق تحديد الميزانية المتاحة للتسوي
.وتحديد الأهداف التسويقية

:الاتصال والتواصل العالي

تمر القدرة على التواصل الفعال والمس
.مع الجمهور المستهدف

تمر الاستعداد للتواصل الفوري والمس
.لكي لا تضيع الفرص



:صفات المسوق الناجح

:الإيمان بالرسالة

مؤمن بقيم ورسالة المنظمة التي 
.يعمل بها

:خلفية علمية جيدة

ق معرفة متينة بأساسيات التسوي
.الخيري

.معرفة بالمنتج ومزاياه وعيوبه



تحديات التسويق الخيري
الحل التحدي

تقديم مقابل محسوس قتحويل التبرع لإهداء

تقارير تعريفية إبداعية

استخدام أدوات جديدة لعرض المنتج

منتجات غير محسوسة

عرض بيانات المستفيد المسموحة

وضع آلية لإبراز المكتمل من القيمة

ربط الكتروني بين المتبرع وحالة المستفيد

متبرعالعلاقة بين المستفيد وال

إبراز الوعود الدينية

عرض رأي المتبرعين السابقين

...البرقة   نماء المال   الشفاء ) إبراز العائد الدنيوي 

عدم امتلاك المنافع



تحديات التسويق الخيري
الحل التحدي

دمج المنتجات

الإبداع في اختيار الاسم

التنويع في الفئات المستفيدة
التشابه العالي

.رسالة صوتية من المستفيد

.خط مكتوب من المستفيد يعبر عن الامتنان والشكر لتبرعك

.توثيق لحالة المستفيد قبل وبعد تقديم المساعدة

تقديم بعيض إذا تم حفر بئر  يمكن: مثل)توفير جزء من المنتج النهائي للمتبرع 
(.المياه المستخرجة من البئر للمتبرع ليشرب منها ويشعر بالأثر

.ق نجاحاتهمقصص نجاح المستفيدين التي توثق تأثير مساعدتك على تحقي

ضعف إبراز الأثر



ا
ا
.تصميم المنتج التسويق: ثاني

اختيار الاسم
التسويقي

وصف المنتج
تقنيات 
التسعير

الميزة 
التنافسية
للمنتج

طريقة العرض

ي تطبيق عمل 

جنموذج المنت



اختيار الاسم التسويقي

جميل

معبر

غير مكرر

قلمتين



مصادر الإلهام

القرآن والسنة

الميزة

نوع المستفيد

الأثر

شات جي بي تي



رسالة المنتج

رسالة تسويقية واضحة -

ميزة الاهداء الخيري -

عداد الحملة-

(قصص نجاح–صور –موشن جرافيك –جرافيك –فيديو ) تنوع المحتوى -



:وصف المنتج
واضح

يجب أن يكون الوصف يوضح•
كون المنتج بشكل رئيسي ولا ي

.مشتتًا أو ضبابيًا

مختصر

رًا يجب أن يكون الوصف مختص•
جاوز وليس طويلًا جدًا بحيث لا يت

.قلمة20

مرقز

ه يرقز على قيمة المنتج وعائد•
.على المتبرع والمستفيد

يحكي قصة

انظر للمنتج ققصة وحاول •
ز ترويتها بشكل عاطفي يبر

.حاجتكم للتبرع



:تفاصيل الوصف



:تقنيات التسعير

.متوسط السعر.ةالأسهم المتنوع.سوق المنفعة.فتت الحملة



:رسالة المنتج



:الميزة التنافسية للمنتج

تميز دمج انفراد سبق



:طريقة العرض

صورة معبرة •
جودة عالية •
حقوق محفوظة •



".إعداد منتج تسويقي"نموذج : تمرين
الوصف المقترحالآلية وصف المنتج

ز  وصف تسويقي  واضح  مختصر  مرق
أثر

الاسم المقترحالآليةاسم المنتج

ير جميل  معبر  غ: اختيار اسم تسويقي
مكرر

السعر المقترحالآليةالتسعير

سط التفتيت  المنفعة  متو : التسعير
.السعر

الميزة الجديدةالآليةالميزة التنافسية

مج  اسبق  انفرد  د: الميزة التنافسية
.تميز

الصورة الجديدةالآليةالصورة

  معبرة  جودة: تقنيات اختيار الصورةالصورة الحالية
.حقوق محفوظة

الميزة الجديدة



مثال توضيحي)نموذج إعداد منتج تسويقي 

.اضغط على الشكل

https://docs.google.com/document/d/1t4N4Tj955Hmc8R1eLoC93LjwA06NoXap/edit?usp=drive_link&ouid=100183429895912753073&rtpof=true&sd=true


...التميز في التسويق الخيري
رفق  وأخبرنا قيف يمكنك التميز في التسو  .يق الخيريشاهد الفيديو الم 

https://youtu.be/5HrUgTsWXrc?feature=shared


:  اليوم الثالث
صووناعة الخطووة التسووويقية،

اسووووتدامة العلاقووووات مووووع 
تبرعالمانحين، تصميم رحلة الم

يهةةةدب هةةةرا ا ةةةور إلى تزويةةةد المشةةةاركين بالمهةةةارات 
اللزمةةةة ليةةةناعة خطةةة  تسةةةويقية  ةةةاملة، وبنةةةاء 
ع عل ات مستدامة م  المانحين، وتيةميم رللةة المتةبر

.لضماه تجربة مميزة



:الأهداف
.تعلم كيفية دناعة خطة تسويقية  املة.1
.فهم أهمية استدامة العل ات م  المانحين وآليات اقيق ذلك.2
.تطوير مهارات تيميم رللة المتبرع.3

:بنهاية اليوم، سيكون المشاركون قادرين على
.وض  خط  تسويقية  املة✓
.وض  آليات للحفاظ على المتبرعين واستدامتهم✓
.يم رللة المتبرعتيم✓



..يقيةما الفرق بين الخطة التسويقية والحملة التسو

https://drive.google.com/file/d/1GMkQm8cutDCAlAd6bsW_sX8xL8rqNGat/view?usp=drivesdk


::محاور اليوم الثالث

.تصميم رحلة المتبرع

ة المفاهيم الأساسي
.لتصميم الخارطة

إنشاء شخصيات 
.المتبرعين

.عناصر الخارطة
طريقة تصميم 

.الخارطة
مراحل استدامة 

.المتبرع

.استدامة العلاقات مع المانحين

ي الملف التسويقعتصميم المشروتعريف المانح
.للمشروع

الوصول للمانح
.المناسب

استدامة العلاقات.سر المنح
.مع المانحين

صناعة الخطة التسويقية

عناصر تخطيط
.الحملة

أهداف 
ومؤشرات 
.الحملة

.مراحل الحملة
قنوات الحملة 
.التسويقية

.محتوى الحملة
نموذج الخطة 
.التسويقية



.صناعة الخطة التسويقية: أولاا 

عناصر 
تخطيط 
الحملة

أهداف 
ومؤشرات 
الحملة

مراحل 
الحملة

قنوات 
الحملة 
يةالتسويق

محتوى 
الحملة

نموذج 
الخطة 
يةالتسويق



.عناصر تخطيط الحملة

اختيار : اسم وشعار الحملة

ا مسمى مناسبًا للحملة وفقً 

لتقنيات اختيار الاسم 

ج الموجودة في تصميم المنت

.التسويقي

عت قلما استط: تحديد الجمهور المستهدف

لى تحديد نوع الجمهور ومكانه وخصائصه ع

صة الأقل  سيساعدك ذلك في اختيار المن

سب المناسبة للتسويق والمحتوى المنا

.لهيه الفئة



:الجمهور المستهدف

الجنس

(ذقر  أنثى)

المنطقة

جميع المناطق )

(المستهدفة

العمر

عام(35-55)

الخصائص

يحبون الأطفال  )

  يهتمون بالتيك توك

لون مفضل  مؤثرة 

.(مفضلة



.عناصر تخطيط الحملة

حملة اختر قائدًا لل: تكوين فريق الحملة
ا والفريق المساند له  سواء قان فريقً 

شكل لا يهم. حاليًا أو فريقًا مكلفًا أو لجنة
ب أن الفريق  بل الأدوار والمسؤوليات يج

.تكون واضحة لكل شخص ومرجعيته

من الأفضل دائمًا مراعاة: المدة الزمنية للحملة
ها المواسم التي تتسق مع حملتنا أو تعزز نجاح
.  مثل رمضان  الحج  الجمعة  موسم الرواتب
ن ويجب أن تكون مدة الحملة منطقية  فلا تكو

للغاية طويلة للغاية حتى تصبح مملة  ولا قصيرة
حتى تخل بالنجاح المستهدف



:فترة التنفيذ

مدة البداية

:والنهاية

27–5

:المراحل

الأولى

الثانية 

الموسم

:المناسب

رمضان

الحج

الجمعة 



.عناصر تخطيط الحملة

للتبرع اختر المنصة المناسبة: منصة التوزيع والبيع

ساب مثل المتجر الإلكتروني، أو منصة وطنية، أو الح

هات و تتوسع بعض الج. البنكي، أو الرسائل النصية

يل في التعاون مع جهات أخرى مثل تطبيقات التوص

.أو البنوك أو غيرها

ع يجب أن تكون الميزانية منطقية م: بناء موازنة الحملة

ويق الهدف المستهدف ويجب مراعاة التكاليف العالية للتس

.خصوصًا إذا كانت هذه التجارب الأولى



:نموذج بناء موازنة الحملة

المجموعالعددتكلفة الواحدالبند

3100010000منتجات

420008000رواتب

---نثريات

---ترويج

---زيارات

20000المجموع



:أهداف ومؤشرات الحملة

أخرىالظهورالمتبرعينالتبرعات



مراحل الحملة

الإطلاق

التهيئة

التحديث

الختام

(  تشويق–تعطيهم تقرير –تعرض إنجاز سابق ) 

(طريقة تفاعلية إبداعية –حفل –فيديو ) 

(تصميم إغلاق–صوت لمستفيد شكر –طريقة إغلاق ) 

(إهداء ) خدمات –إثرائي –قم وصل –عداد يتابع ) 



:قنوات الحملة التسويقية

المنصات 
:الرقمية

xمنصة 

سناب شات

إنستغرام

المؤثرين

الواتساب 
الاحترافي

التطبيقات
ةالإلكتروني

الرسائل 
النصية

المساحات



:التطبيقات



:قنوات الحملة التسويقية

:المنصات التقليدية

الشاشات
الخارجية

القنوات الإذاعاتالصحف
نيةالتلفزيو 

اع الاستقط
من 

المحلات
نالإعلاميي

المعارض 
ةالميداني

قات التطوعالشرا



:إعلانات خارجية



:إعلانات الشوارع



:القنوات الإعلامية



:أفكار جديدة

جدة_دراجة#



مع فريقك اذكر قنوات الحملة؟



:محتوى الحملة

القصص 
والتجارب

الصور

الفيديوهات
واقعي  )

جرافيك  
موشن 
(جرافيك

تصاميم 
.الإهداء

.عداد الحملة
التصاميم 
.الإثرائية

التصاميم 
الرئيسية 
.للحملة



الأفلام المؤثرة

http://www.youtube.com/watch?v=_GyY1F27Z7A
http://www.youtube.com/watch?v=apGkFyZo58w


(مثال توضيحي)نموذج الخطة التسويقية 

.اضغط على الشكل

https://docs.google.com/document/d/1YIZfYO8kbAjlm5dq0XoFl9B1W0lvVqr1/edit?usp=drive_link&ouid=100183429895912753073&rtpof=true&sd=true


..صناعة الخطة التسويقية
..للإثراء  شاهد

https://youtu.be/qHDAnWHt6t8?si=Qt7oeSZLIntOeUCD


ا
ا
.استدامة العلاقات مع المانحين: ثاني

تعريف 
.المانح

تصميم 
.المشروع

الملف 
التسويقي
للمشروع

الوصول 
للمانح 
.المناسب

.سر المنح

استدامة 
العلاقات 
مع 

.المانحين

مراحل 
استدامة 
العلاقة مع 
.الداعمين



:تعريف المانح

.قل فرد أو جهة قدمت مساهمة مالية أو عينية أو معنوية أو شخصية للمنظمة

.ع الداعمينوتنمية الموارد المالية من الداعمين فنٌ  وجل هيا الفن يرتبط ببناء علاقة مستدامة م



..تصميم المشروع
دراسة الاحتياج

.منهجية معتبرة

.الفئة المستهدفة

.عةوضوح النتائج المتوق

.التقييم والمتابعة

.الموازنة المنطقية

1

2

3

4

5

6



..قيتصميم الملف التسوي



:شعار واسم المشروع



:البيانات الأساسية



:التسلسل المنطقي



إبراز المشكلة

أرقام

حقائق

دراسة

1

2

3

S

W

O

T

STRENGTHS

WEAKNESS

OPPORTUNITIES

THREATS

SWOT



..الحل المناسب



..التوافق



ماذا لديك؟

تجارب سابقة

شرقاء 

داعمين

خبراتهم



تسويق الأثر

الكفاية لةالإنتاج
فا
لك
ن ا

م

ج
حتيا

ن الا
م



شكل الملف



..اعرف المانح

التوجه

صاحب القرارالمبادرات

النطاق



..الحل المناسب

اتصالالمصداقيةالمرونةالرغبةقيمك





أثناء المنح

التحديث

التقرير
طلب 

التغيير



بعد المنح

الالتزام

الدعوة

الأثر

رالتقري



..مراحل استدامة العلاقة مع الداعمين

تمر عملية التبرع والحصول على دعم
بخمس مراحل  تبدأ بتحديد قائمة 
مة الداعمين المرشحين  ثم فهم هيه القائ

من خلال جمع بيانات ومعلومات عنهم 
وتحليلها  وبعد ذلك يتم الشروع في
ة المراحل التنفييية  وهي تصميم خط
ق الاتصال والتواصل معهم  وعندما تغل
عملية الدعم يتم شكرهم بالطريقة 

.المناسبة



ميين خييلال مجموعتييك قييم 
دامة بالنظر في مراحل است

العلاقييييات مييييع الييييداعمين 
ثيييم قيييم بييياقتراح إجيييراءات 
ل يمكييييين تطبيقهيييييا فيييييي قييييي
.مرحلة من هيه المراحل

يةقيفية استثمارها في تنمية الموارد المالنوع البيانات  

حدّد الداعمين 
المحتملين

افهمهم

صمّم خطة الاتصال

تواصل معهم واطلب 
الدعم

اشكرهم



..استدامة المانح



تبادل الزيارات



صاحب الحاجة



..مراحل استدامة العلاقة مع المانحين

يرتبط نجاح تنمية الموارد
دامة المالية ببناء علاقات مست

.مع الداعمين

شبكة العلاقات الناجحة مع
الداعمين الأفراد والجهات 
ول تمثل منطلقًا قويًّا للحص

على الدعم وزيادة موارد 
المنظمة  ومما يحقق 

الاستقرار في هيه العلاقة 
العمل عليها استراتيجيًا 

.وبصورة مستدامة

تساهم العلاقات الناجحة مع
الداعمين في نمو أعدادهم  
ول وبالتالي زيادة فرص الحص

ي على الدعم  ويساهم قيلك ف 
تحسين سمعة المنظمة 

.وصورتها اليهنية

في يعتمد الأسلوب التقليدي
إدارة العلاقة مع الداعمين 
على وجود فريق تسويق 
متخصص بالاتصال مع 
رع الداعمين  وإقناعه في التب
لصالح برنامج محدد في 
المنظمة  لكن عندما يريد 
الداعم الترع لصالح برنامج
آخر  أو المشارقة في أعمال 

أخرى  فإن مهمة إدارة العلاقة 
. رمع الداعم تنتقل إلى فرد آخ
ى في حين أن الأسلوب الموص
به هو وجود فرد واحد يدير 
العلاقة بالكامل مع الداعم  
يي بغض النظر عن البرنامج ال

سيدعمه



ا
ا
..تصميم رحلة المتبرع: ثالث

المفاهيم 
الأساسية 

لتصميم خارطة
.المتبرع

إنشاء شخصيات
.المتبرعين

.عناصر الخارطة
طريقة تصميم

.الخارطة
مراحل استدامة 

.المتبرع



إحصائيات

%89 %8

من المدراء 

%80

يعتقدون أن 
تجربة العملاء 

ممتازة 

من العملاء 

يعتقدون أن 
التجربة ممتازة 

من العملاء 

ة قاموا بتغيير الشرق
بسبب سوء تجربة 

العميل

من عمليات الشراء

تأتي من عملاء 
عائدين

%75 %33

من العملاء 

علامة يفكر بتغيير ال
التجارية بسبب
ة تجربة سيئة واحد

فقط



..ةركائز لخلق تجربة مميز

الجهد والوقتالتوقعات

الحلولالتخصيص

التعاطف النزاهة 



..استدامة المانح

ربة أفضل طريقة للتأقد من سوء تج

نفس العميل لديك هو أن تقوم بتقديم

.الخدمات لجميع العملاء



..يةالمفاهيم الأساس



:تعريف تجربة العميل 

هي قل ما يراه عميلك ويسمعه ) 

(ويلمسه ويشعر به عن شرقتك 

تقمص) نايجل غرينوود مؤلف قتاب 

(شخصية عميلك 



بل يجب أن تبدأ بتجربة العميل ق

سالعمل على التقنية وليس العك



.التحديات في تقديم التجربة

الشخصياتتنوع 

الحوافز

القياس



..أنواع  المتبرعين

الأفراد المؤسساتالشرقات



...القنوات

مقر 
الجهة

معارض 
التبرع

القنوات
الرقمية

مرقز 
الاتصال



رحلات تتقاطع مع نقاط اتصال: رحلة العميل

العلاقات

البحث

التبرع

رعما بعد التب

خدمة العملاءالمنصةالتسويق



First touch



تقاس نقاط الاتصال بالضرب وليس المتوسط

90%85%90%85%

المقرمرقز الاتصالالمتصفحالتطبيق

60%

لةنسبة الرضا عن الرح



مراحل قياس التجوووربة
التخطييط

القييياس

التقيياريرالتحليييل

التحسيين



...طرق القيواس

مجموعات 
الترقيييييز 

   التحديات) 
 الانطباعات 
(الدوافع 

المتبرع 
الخفيي 

الكفيييييياءة  ) 
   الأداء 
(الرضا

البحيييث 
الكميي 

استبانات) 
(مقيييابلات + 



...محاور قياس التجربة

جهوزية الإجراءات
المكيييان 

أداء السرعة 
الموظفين 

النظيييييام 
الإلكتروني

المخرجات



ة تصميم شخصي
...العميل



...تصميم شخصية العميل

يساعد تصميم شخصية العميل على فهم 

قهم احتياجات العملاء وأهدافهم وتوقعاتهم وسلو

.وتجاربهم على اختلافهم

ارصغار التج

الموظفين

تختلف 
الشخصيات 
باختلاف 
احتياجاتهم 
وتوقعاتهم

رجال أعمال



...كيف تختار الشخصية

اسرد القصة بشكلها الخاص

فة تمثل الفئة المستهد

قب ر تمثل نسبة أ

أن تكون الرحلة له فقط



..عناصر الشخصية



..عناصر الشخصية



..نصائح عند تصميم الشخصية
ياج رقز في الشخصية على الاحت
ماط التي لم تلبى ونقاط الألم وأن

.السلوك

.لا يوجيد عيييييدد أدنى أو أقصى للشخصيات
.يييييةلا تفصل قثيراً في الشخص

لا تقدم المغريات 
.ءالكثيرة لجميع العملا

يفضل قضاء يوم قامل في
.اختبار ما يجربه العميل



وةخارطوة تقمص الشخصيو

:ماذا يسمع 

ميييييياذا يقييييول له أصدقيييييائه؟✓

ماهي القنوات الإعلامية المؤثرة؟✓

مييييييييين يؤثييييير بيييييه حقييييييا؟ً✓

الجمعيات غير موثوقة✓

الدولييييية تدعيييييييييم✓

:  ماذا يقول ويفعل 

مييييييييييياهي تصرفييييياته؟✓

بماذا يمكن أن يخبر ✓

الآخرين؟

لقد وجدت البرقة ✓

رأيت أثر المشروع✓

:بماذا يفكر ويشعر 

ما هو الأمر المهيييم حقا؟ً✓

لا؟ًما اليي يجعله لا ينام لي✓

ماهي قضيته؟✓

-ير الفق–اليتيم –القرآن ✓

المريض

:  ماذا يرى 

ماهي المشاقل التي تواجهه؟✓

ما العيييروض التي يشاهدهييا؟✓

ميييييييييييييياذا يحييييييط بيييييه؟✓

الكثييييييييير من الجمعيييييييات✓



 ؟ماذا تريد أو تحتاج حقاً 

المكاسب

الأجر

الشكر

الظهور الإعلامي

المتاعب

.ماهي العوائق أمامه ؟ الإحباطات والمخاطر

موقع معلق

للا يوجد رد على الرسائ



عناصر تصميم
الخارطة



عناصوور تصميوم الخووارطة

شخصية العميل

شخصية واحدة أو شريحة عملاء واحدة



:الموراحوول 

البحث

02

بعد التبرععأثناء التبرما قبل التبرعالتواصل

لة هي الأنشطة التي يمر بها العميل أثناء الرح
.من البداية إلى النهاية

ل
ح
را
م
ال

:

01030405



:الأهوداف

04 03 02 0105

أهداف العميل وتوقعاته

بعد التبرععأثناء التبرقبل التبرعالتواصلالبحث

الوصول  
للجمعيات 
المميزة

وسيلة تواصل
واضحة 

وضوح 
المشروع

سهولة التبرع
وسرعته

معرفة أثر 
المشروع ف

دا
ه
الأ

:
ل
ح
را
م
ال

:



ها ما يفعله العميل والقنوات التي يستخدم:الفعووووول 

04 03 02 0105

بعد التبرععأثناء التبرقبل التبرعالتواصلالبحث

الوصول  
للجمعيات 
المميزة

وسيلة تواصل
واضحة 

سهولة التبرعوضوح المشروع
وسرعته

معرفة أثر 
المشروع ف

دا
ه
الأ

:
ل
ع
لف
ا

:

البحث عن مواقع
الجمعيات 
وحساباتها

إرسال رسالة 
استعلام عبر 
وسيلة تواصل

سهلة

الحصول على 
روع تفاصيل المش
ومزاياه

غ تحويل المبل
بشكل سريع

رؤية أثر 
المشروع

ل
ح
را
م
ال

:



اطف أفكار العميل ومشاعره أثناء الرحلة للتع
معه 

04 03 02 0105

بعد التبرعأثناء التبرعقبل التبرعالتواصلالبحث

ل
ح
را
م
ال

:

الوصول  للجمعيات
المميزة

وسيلة تواصل 
واضحة 

سهولة التبرع وضوح المشروع
وسرعته

عمعرفة أثر المشرو

ف
دا
ه
الأ

:
ل
ع
لف
ا

:

البحث عن مواقع 
الجمعيات وحساباتها

إرسال رسالة استعلام
هلةعبر وسيلة تواصل س

ل الحصول على تفاصي
المشروع ومزاياه

كل تحويل المبلغ بش
سريع

رؤية أثر المشروع

عر
شا
م
ال
 و
ير
فك
لت
ا

:

آمل أن أصل إلى 
الجمعيات بسهولة

(متأمل ) 

هل سيردون بسرعة
(محبط ) 

هل هيه الجمعية 
(محبط ) ثقة  

لحظة الحقيقة

هل المبلغ قافي
(غير متأقد ) 

وجه سعيد بالتبرع ل
(سعيد )الله   

:التفكيووور والمشاعووور 



:لحظة الحقيقة 

بيرة هي نقطة الاتصال التي تؤثر بصورة ق

على بقية الإجراءات 



:الفرص

اعد في تحديد فرص التحسين والتي تس

تطوير رحلة العميل





وووةنصائح لتصميم الخارط

رة استخدم خرائط قبي
الحجم لتصبح محييور

.النقاش

01

0203

04

يفضل ان تكون 
.8–3المراحل من 

س قد تتضمن المقايي
.تقييم رضيييا العملاء

رائط تقسيم التجربة الى خ
قثر اذا لزم الأمر .أ



مراحل رحلوووووة المتبرع

التحديد 

01

البحث

02

التفعيل

05 03

رعشخصية المتب

04

خارطة الرحلة 



عاستدامة المتبر



استدامة المتبرع

المتبرع المستدام

ل هو المتبرع اليي يتبرع لك بشك

دوري ومستمر 



ستدامالفرق بين المتبرع التقليدي والمتبرع الم

المتبرع المستدامالمتبرع التقليدي

لا يهتم بالنقد 

لا يسوق للمنظمة وأنشطتها

لا يهتم بقضية المنظمة

ينقطع بعد التبرع

لا يهتم بالمشاريع الأخرى

يوصل نقده ومقترحاته

يسوق للمنظمة

يهتم بالقضية

يتواصل باستمرار

يهتم بالتبرع لمشاريع أخرى



علماذا استدامووة المتبوور

زيادة مدة التزام المتبرع 

بناء علاقة مستمرة مع المتبرع

ة تبرعات مضمون

فرصة التبرع لمشاريع أخرى

ية تقليل المخاطر المال

والبرامج  استمرار الخدمات 



يريأنواع التبرع المستدام في العمل الخ

اليي يقيييييوم 
غ باستقطاع مبل

دوري للمنظمة 
سواء لمشيروع 
محدد أو غييييير 

.محدد

المستقطع

اليي يدفييييييع 
رسيييوم دورية 
مقابل الحصيول 
على العضوييية 

 منتسب   عامل )
(فخري  شرفي 

العضيييو الكافيييل

ع اليي يقييييوم بدف
مبلييييييغ شهري 
د لصالييح مستفي

محدد
   أسرة   يتيييم )

(الخ ..طالييييب 



العملاء الأوفياء

ن يشترون بقيمة أعلى عشرة أضعاف م

.قيمة الشراء الأولى لهم



عنموذج المحافظة على المتبر

طلب حفظ رقمنا
من المتبرع

وضعه ضمن 
قوائم جماعية 

رع حفظ رقم المتب
لدينا

التواصل الدوري 
عبر خطة مرسومة

التعاطف مع 
المتبرع

01

02

03

04

05



https://drive.google.com/file/d/1riP9uKoEK9Wx7z5BpuK08ONkVL7O1L0k/view?usp=drivesdk


استدامة المتبرع

الخطوات

الدخول

التوضيح

قب ر قيف يتم جلب أ
عدد من المتبرعين 
إلى مقر المنظمة أو 

منصتها

استراتيجيات

إعلانات. 1

المؤشر

إجمالي عدد الزوار

إطلاق مشاريع . 2
جديدة

التسويق . 3
الشخصي



استدامة المتبرع

الخطوات

التبرع

التوضيح

رع قيفية جعل المتب
ظمةيتبرع لصالح المن

استراتيجيات

عرض المشاريع التي. 1
تكون قريبة الاقتمال

المؤشر

رععدد عمليات التب

ة عرض الأيام المتبقي-2
للإغلاق

مشروع نوعي و . 3
جديد



استدامة المتبرع

الخطوات

زيادة متوسط 
التبرع

التوضيح

قيف يتم رفع 
متوسط التبرع

استراتيجيات

دمج المشاريع.1

المؤشر

متوسط تبرع 
المستخدم الواحد

منتجات إضافية.2

:إضافة خدمات مثل. 3
(الإهداء)



استدامة المتبرع

الخطوات

التكرار

التوضيح

قيف يتم جعل 
المتبرع يعود مرة 

أخرى

استراتيجيات

التواصل.1

المؤشر

متوسط عمليات 
التبرع للمتبرع

الواحد
التيقير المستمر.2

المشاريع الجديدة.3



استدامة المتبرع

الخطوات

الجلب

التوضيح

رع قيف يجلب المتب
متبرعين آخرين

استراتيجيات

الإهداء الخيري. 1

المؤشر

عدد مستخدمي 
الإهداءات

التبرع لمن ينشر. 2

مشارقة التبرع في. 3
منصات التواصل



استدامة المتبرع

الخطوات

ةتقليل التكلف

التوضيح

تكلفة قيف يتم تقليل
المتبرع الواحد

استراتيجيات

السفراء.1

المؤشر

تكلفة المتبرع 
الواحد

إعادة الاستهداف.2

الإهداءات. 3



:مثال تطبيقي

الخطوات
المؤشراستراتيجياتالتوضيح

الدخول
قبر عدد من  قيف يتم جلب أ
أو المتبرعين إلى مقر المنظمة

منصتها

إعلانات
إجمالي عدد الزوار

إطلاق مشاريع جديدة

التسويق الشخصي

التبرع
ع قيفية جعل المتبرع يتبر

لصالح المنظمة

عرض المشاريع التي تكون 
قريبة الاقتمال

عدد عمليات التبرع
قعرض الأيام المتبقية للإغلا

مشروع نوعي وجديد

رعقيف يتم رفع متوسط التبزيادة متوسط التبرع
دمج المشاريع

احدمتوسط تبرع المستخدم الو
منتجات إضافية

(الإهداء: )إضافة خدمات مثل

التكرار
د قيف يتم جعل المتبرع يعو 

مرة أخرى

تبرع متوسط عمليات التبرع للمالتواصل
الواحد التيقير المستمر

المشاريع الجديدة

الجلب
ين قيف يجلب المتبرع متبرع

آخرين

الإهداء الخيري

عدد مستخدمي الإهداءات التبرع لمن ينشر

مشارقة التبرع في منصات 
التواصل

تقليل التكلفة
لمتبرع قيف يتم تقليل تكلفة ا

الواحد

السفراء
تكلفة المتبرع الواحد

إعادة الاستهداف

الإهداءات



مؤشرات الأداء



تكلفة المتبرع الجديد



ورعنسبة العائد على التبو

رعالعائد على التب= إجمالي عائد التبرعات ÷ تكلفة الحملة التسويقية 



عتكلفة استدامة المتبر

قيمة الخدمات تعني تكاليف العمليات الخاصة بالمتبرع

تكلفة استدامة المتبرعين= عدد المتبرعين ÷ قيمة الخدمات 



معوووووودل حد الجدوى

تكلفة المتبرع الجديد ÷ قيمة استدامة المتبرع 

3إلى 1يجب أن يصل معدل حد الجدوى نسبة 



اممعدل خسارة المتبرع المستد

قيمة 
الاستقطاع 
الشهري 

ريال200

عدد المتبرعين

100

عدد من إلغاء 
الاستقطاع 

15

ة العوائد الشهري

200*100 =20000

الخسارة 
الشهرية 

200 *15 =3000

معدل الخسارة 
الشهرية 

3000/20000=15  %



تطبيق عملي



..تجارب ناجحة
د الفيديو المرفق  وأخبرنا هل تعرف تجارب أخرى ناجحة؟شاه

..ا من إحدى التجارب الناجحةوهل ستكون قريبً 

https://drive.google.com/file/d/1Kgn2AIQMml4eVVdz1U0uKo1Hp5kf35i2/view?usp=drivesdk


...المراجع




