
VẬN ĐỘNG NGUỒN LỰC



Các kiến thức và kỹ năng chính

Các bước trong Quá trình Lập kế hoạch Gây quỹ:

Phân1. tích Tình hình

Phân 2. tích Đối thủ

Phân3. tích Nhà tài trợ

Xác4. định ưu tiên, Mục đích, Mục tiêu

Các5. phương pháp/Hoạt động gây quỹ

Tiếp6. cận và xây dựng mối quan hệ với

Nhà tài trợ

Giám7. sát và Đánh giá



4 câu hỏi trong Lập kế hoạch chiến lược

Chúng ta đang ở đâu?1.

Chúng ta muốn đi đến đâu?2.

Chúc ta đến đó bằng cách nào?3.

Chúng ta có đi đúng hướng không?4.



Nội dung ngày hôm nay

Chúng 1. ta muốn đi đến đâu?

Chúc ta đến đó bằng cách nào?2.

Chúng ta có đi đúng hướng không?3.



Câu hỏi 2: Chúng ta muốn đi đâu?

• Xác định mục đích

• Xác định mục tiêu



Mục đích

Thay đổi hoặc kết quả nhất cần đạt được.•

VD:

Thiết lập quan hệ đối tác với ít nhất • 3 doanh nghiệp mới.

Người nghèo đón Tết ấm no, hạnh phúc• .

Huy động được • 1 tỷ đồng vào cuối tháng 11 năm 2017

Sự thay đổi về mặt xã hội hoặc nhận thức:•

VD:•

Các doanh nghiệp đối tác tăng tài trợ cho các dự án phát triển dài •

hạn.



Mục tiêu

SMART•

S: Cụ thể•

M: Đo lường được•

A: Có thể đạt được•

R: Thực tế•

T: Có thời hạn•

VD: 

Mục đích «Các doanh nghiệp đối tác tăng tài trợ cho các dự án phát 

triển dài hạn».

Mục tiêu: 100% doanh nghiệp đối tác hiểu về các ưu tiên trong phát 

triển dài hạn của Việt Nam. 



Hoạt động

Viết mục đích, mục tiêu cho kế hoạch gây quỹ của địa •

phương hoặc của một dự án cụ thể.



Câu hỏi 3: 

Chúng ta đi đến đó bằng cách nào?

• Nhu cầu của doanh nghiệp và sự 

đáp ứng của Hội

• Xây dựng hoạt động – Đề xuất

• Tiếp cận doanh nghiệp

• Duy trì mối quan hệ với doanh 

nghiệp



Nhu cầu của doanh nghiệp Khả năng đáp ứng của Hội chữ thập đỏ

Thực hiện trách nhiệm xã hội

Cơ hội cho nhân viên tham gia các hoạt

động nhân đạo

Tạo hình ảnh tích cực

Quảng bá thương hiệu

Tham gia dự án địa phương để góp 

phần giải quyết một vấn đề toàn cầu



Nhu cầu của doanh nghiệp Khả năng đáp ứng của Hội chữ thập 

đỏ

Thực hiện trách nhiệm xã hội

Dự án và báo cáo, cơ hội đóng góp ý 

tưởng, kiến thức và kỹ năng chuyên 

môn

Cơ hội cho nhân viên tham gia các

hoạt động nhân đạo

Cơ hội tổ chức các chuyến đi tình 

nguyện cho đội ngủ nhân viên hoặc có 

thể hỗ trợ về mặt kỹ thuật theo chuyên 

môn của họ

Tạo hình ảnh tích cực
Cơ hội cùng quảng bá hình ảnh và hợp

tác thương hiệu

Quảng bá sản phẩm

Có thể kêu gọi doanh nghiệp tài trợ một

số sản phẩm làm quà tặng cho đại biểu

hoặc hàng cứu trợ, qua đó Chữ thập đỏ

trở thành kênh phân phối cho doanh

nghiệp

Tham gia dự án địa phương để góp 

phần giải quyết một vấn đề toàn cầu

Kết nối doanh nghiệp với Phong trào

Hội chữ thập đỏ - Trăng lưỡi liềm đỏ

toàn cầu



Tăng thu nhập trong vận động nguồn lực

Đa dạng đối tác?•

Đa dạng sáng kiến? •

Truyền thông đã hiệu quả chưa?•

Đáp ứng mong đợi của đối tác?•

Mối quan hệ với đối tác•



Đa dạng đối tác 

1. Đối tác truyền thống?

• Đáp ứng mong đợi của đối tác?

• Mối quan hệ với đối tác?

2. Đối tác tiềm năng?

• Doanh nghiệp nào tiềm năng?

• Tiếp cận họ cách nào?



CHU TRÌNH CÁC BƯỚC

1. Xác định đối tác tiềm
năng

-Danh sách các DN/tổ chức bạn muốn hợp tác

-Nghiên cứu

2. Tếp cận -Gọi điện, gửi thư giới thiệu
-Dựa trên mối quan tâm của DN

-Lắng nghe mối quan tâm/ mục tiêu của họ

-Xác định người ra quyết định & thời điểm thích hợp

3. Đề xuất -Đề xuất quan hệ đối tác dựa trên mối quan tâm của họ

-Dùng mẫu phù hợp với đối tượng

-Ta có thể cho họ cái gì?                  -Ta cần gì ở họ?

4. Phản hồi -Họ thích gì?

-Họ không thích gì?

5. Thương lượng -Trách nhiệm của đối tác

6. Trở thành đối tác -Chào mừng đối tác đến với CTĐ

7. Không thành công -Chưa đến lúc?

-Hay không bao giờ?



1. Xác định đối tác tiềm năng

NGHIÊN CỨU!

• Liên hệ với các Hội doanh nghiệp tại địa phương

• Trang web công ty

• Tham dự các sự kiện  

• Đọc tin tức

• Mối quan hệ cá nhân



TIẾP CẬN NHỮNG ĐỐI TÁC TIỀM NĂNG

Thương hiệu:

Đây có phải 1 DN CTĐ có thể

làm việc cùng?

Sản phẩm

Họ làm gì?

Có nhất quán với hoạt

động CTĐ không?

Hỗ trợ:

DN có thể hỗ trợ CTĐ 

như thế nào?



• Tôn chỉ mục đích của nhà tài trợ là gì?

• Mục tiêu của nhà tài trợ là gì?

• Nhà tài trợ quan tâm đến những lĩnh vực nào?

• Nhà tài trợ đang ưu tiên đến những lĩnh vực nào/hoạt động

nào/dự án nào?

• Nhà tài trợ có những tiêu chuẩn xét tài trợ nào đặc biệt không?

• Nhà tài trợ có thể tài trợ bao nhiêu?

• Họ mong muốn được lợi gì qua việc tài trợ?

• Những gì không nên nói và làm khi gặp gỡ với các nhà tài trợ?

• Yếu tố nào tác động đến việc ra quyết định tài trợ?



Hoạt động

• Anh/chị muốn tỉnh/chi/TƯ Hội làm việc với DN nào?

• Vì sao?

• Sử dụng “sáng kiến”/ «sản phẩm» nào để đến với họ?

• Anh/chị sẽ tiếp cận họ như thế nào?



Tiếp cận một doanh nghiệp tiềm năng

• Nghiên cứu đối tượng để tìm cách tiếp cận tốt nhất

Ai nên tiếp cận?

• Tiếp cận như thế nào?

• Tiếp cận ai?

• Mục đích của ta là gì?



2. Sáng kiến gây quỹ

• Tài trợ dự án

• Tài trợ chiến dịch

• Tài trợ sự kiện

• Hỗ trợ chuyên môn

• Marketing cho một vấn đề

• Tình nguyện

• Nghiên cứu

KHÁC?



Luôn nhớ nhu cầu của doanh nghiệp

• Xây dựng hình ảnh

• Quảng bá thương hiệu

• Xây dựng mối quan hệ với đối tác và khách hàng

• Xuất hiện trên các phương tiện truyền thông



Lý thuyết về Tiềm năng Gắn kết Hình ảnh





The Home Depot

$70 triệu USD trong 10 năm để được đặt tên cho sân vận động



Lý thuyết này có ý nghĩa gì với chúng ta?



3. Truyền thông

• Quảng bá hình ảnh của Hội

• Quảng bá các sáng kiến

• Đổi mới hình thức và nội dung truyền thông



Quảng bá hình ảnh của Hội

• SWOT

• Tài liệu

• Kênh truyền thông



Quảng bá các sáng kiến

• Kênh

• Hình thức truyền thông

• Nội dung



Các loại hình truyền thông
Các loại hình
truyền thông

Truyền thông đại
chúng truyền thống

Báo, tạp chí Đài, TV

Truyền thông
trực tiếp

Sự kiện Tọa đàm

Truyền thông
nhóm

Truyền thông
cá nhân

Truyền thông mới

Website Mạng xã hội

Tin nhắn
mobile

Các ứng dụng
số (apps) 



MỘT SỐ NGUYÊN TẮC CƠ BẢN TRONG TRÌNH 

BÀY ẤN PHẨM TRUYỀN THÔNG



1) Sử dụng hình ảnh minh họa

Màu• sắc sẽ khích lệ bạn.

Đen• và trắng sẽ có chiều sâu.

Tranh• đơn sắc không tạo được ấn tượng.

Tránh• đặt tranh/ảnh che mất chữ.



Sử dụng hình ảnh





2. Tạo cảm xúc

Chúng• ta thường Cảm thấy rồi mới Nghĩ

Thông• tin thường không động lại lâu như cảm xúc









3) Tạo ra lý do khiến người nhìn muốn

đọc
Với• tiêu đề, hãy nói về 1 lợi ích, tạo ra cảm xúc hoặc đưa

một đưa một tin giật gân

Tiêu• đề lý tưởng là tiêu đề ngắn gọn

Hiểu• tại mối liên quan giữa tiêu đề và ảnh minh họa





4) Trình bày chữ dễ đọc

Dùng• từ ngắn gọn

Cậu• ngắn

Đoạn• ngắn

Tạo• các đoạn có tiêu đề phụ

Trình• bày các đoạn dài gọn gàng









Thực hành

• Mỗi nhóm hãy lựa chọn 1 hoặc 2 tài liệu truyền thông và 

áp dụng các nguyên tắc đồ họa để phân tích hiệu ứng

thiết kế. (15 phút)

Chia • sẻ với cả lớp (5 phút)



Một số ví dụ







Thêm ý tưởng gây quỹ mới



Mua quà 



Tiệc doanh nhân



Cửa hàng Chữ thập đỏ



Đại sứ thiện chí







4. Duy trì mối quan hệ đối tác tốt đẹp

➢Cơ bản: lời cảm ơn, email, gọi điện, gặp trực tiếp, phản

hồi kịp thời

Mời➢ dự sự kiện

Đa➢ dạng hóa & phát triển mối quan hệ ở mọi cấp độ

Mời➢ ăn trưa, thăm dự án

Báo➢ cáo thường xuyên & khi phù hợp

Lời➢ mời trực tiếp từ CT/TTK

Đặt➢ mục tiêu hàng năm & đánh giá kết quả

Minh ➢ bạch, trung thực



Gửi báo cáo năm cho đối tác





Câu hỏi 4: 

Chúng ta đi đúng hướng không?

Giám sát và Đánh giá•



Nội dung Chỉ số
Nguồn thông tin,

Phương pháp

Thời gian giám 

sát
Bên thực hiện giám sát

Mục đích dự án

Mục tiêu 1

Kết quả 1.1

Kết quả 1.2

Kết quả 1.3

Mục tiêu 2

Kết quả 2.1

Kết quả 2.2

Hoạt động của kết quả 

1.1

(không cần chỉ số cho hoạt 

động)

Hoạt động của kết quả 

1.2

(không cần chỉ số cho 

hoạt động)


