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מה  ע ובד  בגיוס מה  ע ובד  בגיוס 
??משאבים משאבים 

: בשיתו ף, יו ם עי ון 

" " ת צ פי ת   ל מגזר הש לי שי ת צ פי ת   ל מגזר הש לי שי " " 
פיתוח ושיתוף בידע בין ארגוני המגזר פיתוח ושיתוף בידע בין ארגוני המגזר 

השלישיהשלישי



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

""תצפית ל מג ז ר ה שלישיתצפית ל מג ז ר ה שלישי""פרויק ט  פרויק ט  
טווח של קבוצה  של ארגוני מגזר שלישי-ליווי ארוך•
:כפ ל מטרות•

ובפרט בהקשר , לזהות מגמות ושינויים בדפוסי הפעולה שלהם: פיתוח ידע–
של הסתגלות לס בי בת  עבודה משתנה  ותנאי אי וודאות 

שיתוף ידע בין ארגוני מגזר שלישי–
מרכז המחקר כמ ת ו וך ש ל  ידע  י י שו מ י •
מ ת ן  הזדמ נ ו י ות  ל ל מ ידה  ה דדי ת ב י ן  ארגונים•

:אמצעים•
ראיונות עומק עם הארגונים המשתתפים –
תצפיות , מעק ב שנתי: שאלונים מקוונים–
הפצ ת פרסומים, רישות, סדנאות, ימי עיון–

ד גש על קשר ארוך טווח עם האר גונים המשתתפים•
סב ס וד השתתפות ב כנ סים ,  מתן פרסומים–תגמול הארגונים המשתתפים –

טיפוח קשרים, וימי עיון



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

משתתפי הפרויק ט משתתפי הפרויק ט 
ייצוג מאוזן מבחינת מגוון :  ארגונים95 –משתתפים בפרויקט •

הארגונים ופיזור גיאוגרפי

ארגונים משתתפים לפי תחום פעילות

תרבות 
פנאי, 18%

ינוך, 15%

בריאות, 8%

רווחה, 26%

איכות 
סביבה, 2%

שיכון 
ופיתוח, 3%

ארגוני 
אזרחים, 

16%

קרנות, 7%

ארגונים 
בינלאומיים, 

1%

דת, 3%

הנצחה, 1%

ארגונים משתתפים לפי מחוז

ירושלים, 
31%

דרום, 16%

תל אביב 
ומרכז, 42%

חיפה והצפון, 
10%

יהודה 
ושומרון, 1%



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

ז יה וי ה סוגיותז יה וי ה סוגיות
זיהוי הסוגיות לתצפית על בסיס התנסויות : למעלה-דגש על פיתוח ידע מלמטה•

הארגונים 
ס וגי ו ת  וא תגרים עיקרי ים:  ראי ונ ו ת ע ו מ ק–סבב ראשו ן   –

ארגוני התצפית:  אתגרים וצרכי ידע
69%

24%

45%

8%
16%14%14%
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קשיים כספיים
ובגיוס משאבים

עובדים/מתנדבים:
גיוס, שימור,
הכשרה

פיתוח ארגונישיווק ויחסי ציבור
וכישורי ניהול

יחסים בין-
ארגוניים: תחרות,
שיתופי פעולה

ניהולמשאביםהשגת מטרות



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

? ? מה  עובד  בגי וס משאבי םמה  עובד  בגי וס משאבי ם: : תצפיתתצפית
:המטרות•

למפות את דפוסי גיוס המשא ב ים של הארגונים –
לזהות פרקטיקות מצליחות ומצ ליחות פחות–
לאפיין את אס טרטגיית גיוס המשא ב ים של הארגון המצ ליח –

:השאלון•
)בארגונים אחדים הוע בר השאלון בכ ת ב(שאלון מקוון –

 דקו ת  ל מ י ל ו י ה ש אלו ן 10-15-כ•
:ת כני השאלון–

?מ ה ן הא סטרטגיו ת ש הארגונים עו שים בה ן  ש י מ וש   לגיו ס   מ שאבים•
ידי הארגוני ם  בראיונות הע ומ ק-נכללו בשאלון א ס ט רטגיות  ש הוזכרו  על–

?מ ה ן פע ו ל ות  גיו ס   ה משאבי ם שהארגונים עו שים•
סדרת שאלות ממ וקדת אודות כתיבת בקשות למענקים  מקרנות–

?תכיצד  מעריכים הארגונים את ה ת ו עלת ש ל  כל אסט רטגיה ביחס  לה שקעה הנדרש•
?כיצד  מעריכים הארגונים את הצל חת הארגון בגיו ס   משאבי ם באופן   כלל י•

 ארגונים68: המשיבים•
תחום ומיקום בא רץ, גודל, מייצגים  היטב את כלל  ארגוני הפרויקט מבחינת גיל–



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

: : תכנית ה ערבתכנית ה ערב
?מה ע ובד בגיוס משא בים•

הצ גת ממצאי התצפית–
הילה יוגב ' חגי כץ והגב ' דר•

הפסקת קפה•
מניסיונם ש ל מגייסי משא בים מצליחים: למיד ת עמיתים•

ס ארנון"מנה ל מתנ, חודר ה אריה –
" גג וגם"הקמת אגודת ידידים למרכזי •

שמן-ל כפר  הנוער בן"מנ כ, ד ני בר–
 social(גיוס כס פים למטרות העמותה ב אמ צ עו ת יוזמות עסקיות •

enterprise(
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מה  עובד בגיו ס מה  עובד בגיו ס 
משאביםמשאבים

ממצאי ה תצפיתממצאי ה תצפית



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

??מה ן ה אסטר טגי ות הנ פוצותמה ן ה אסטר טגי ות הנ פוצות
כמ עט כולם  מגייסים מקר נות •

ומעסקים
מכירת שירותים ישירות •

לציבור מבוצעת באופן עקבי 
ועוד , י שליש מהארגונים"רק ע

חמישית מוכ רים שירותים 
לממשלה 

שימוש באינטרנט וארגון •
אירועי גיוס תרומות נפוצים 
בקרב כמ חצית מהארגונים 

מח צית ם לא עושים שימוש עק בי –
ופחות מכך ב אירועים , ב אינטרנט
מיוחדים
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??מה  מו עילמה  מו עיל
הערכת עלות-תועלת:  שיעור הארגונים שציינו כי התמורה רבה ביחס להשקעה
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מכירת , ב קשות למענקי ם מקרנות,  גיוס כספים מע סקים–האסטרטגיות הבולטות •
שירותים לצי בור

, גיוס כספים באינטרנט,  התרמת מוצרים במרכ ולים–? מה לא מצדיק את המאמץ•
SMSמסרוני , הפעלת תלמידים

ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

פעולות  בי חס לת ורמ ים פעולות  בי חס לת ורמ ים 
רוב הארגונים שמים דגש על טיפוח •

אך , קשרים אישיים עם התורמים
מעטים מהם מזמינים את התורמים 

לבקר בארגון או מקיימים ימים 
פתוחים

הארגונים שמים דגש על איסוף •
מידע על תורמים והעדפותיהם 
וניהול מאגר מידע של תורמים 

פוטנציאליים
ארגונים רבים מפתחים תכנית •

רובם , אסטרטגית לגיוס משאבים
מעדכנים אותה לעתים תכופות

מיעוט מהארגונים מגיעים למקומות •
מפגש של תורמים פוטנציאליים
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? ? באי ז ה  פעולות  ח שוב  ל נ קו ט באי ז ה  פעולות  ח שוב  ל נ קו ט 
לנהל , הארגונים מעריכים יותר מכל שמשת לם לטפח קשרים אישיים ע ם תורמים•

ולנהל את הידע הארגוני בת חום גיוס המשא ב ים, ת כנית גיוס משא בים ארגונית
נוכחות ב אירועים ומקומות מפגש של תורמים נתפסת כמועילה בקרב פחות •

ארגונים

הערכת עלות-תועלת: שיעור הארגונים שציינו כי התמורה רבה ביחס להשקעה
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ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

הת אמה  בין   תפישות והת נהג ותהת אמה  בין   תפישות והת נהג ות
השוואה בין מה הארגונים •

חושבים על  האסטרטגיות 
השונות ומה הם עושים 
בפועל מע לה ל א פעם 

סתירות
 מהארגונים חושבים % 35–

שגיוס כספים באינטרנט 
ועושים זאת , אינו יעיל

בתדירות גבוהה ב כ ל זאת
  מהארגונים מגייסים 25%–

כספים מעסקים לעיתים 
, )או בכ לל לא(רחוקות 

למרות שהם מעריכ ים זאת 
כאסטרטגיה אפקטיבית

גבוהנמוך

43%13%57%נמוכה

35%9%43%גבוהה

78%22%100%

גבוהנמוך

23%25%48%נמוכה

3%50%53%גבוהה

0%75%100%

יחס עלות-תועלת

תדירות השימוש

סה"כ

סה"כ

יחס עלות-תועלת
סה"כ

תדירות השימוש

סה"כ

גיוס מעסקים

גיוס כספים באמצעות 
האינטרנט



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

חשיבו תה  של ח שיב ה  אסט רט גיתחשיבו תה  של ח שיב ה  אסט רט גית
?"  הולךהכל"האם •

גישה לפיה יש להפעיל כמה שיותר אסטרטגיות בעת ובעונה –
מקשה להתמחות , אחת מפזרת מדי את משאבי הארגון

יוצרת עלויות שאינן מייצרות ערך ל ארגון, ולהצטיין
יש חשיבות רבה לפיתוח וניהול תכנית אסטרטגית לגיוס •

:משא בים
הער כ ת התועלת של חלופות–
יצירת סדר עדיפויות–
תקצוב ריאלי של אסטרטגיות והער כ ת עלות גיוס המשאבים בכ ל –

שיטה
מיקוד ויכולת להשקיע אנרגיות בהתאם באסטרטגיות הנבחרות–
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?? מה  נעשָה מה  נעשָה––כתיבת  ב ק שות ל קר נות כתיבת  ב ק שות ל קר נות 
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רוב הארגונים יודעים •
לכתוב בקשות לקרנות

הם כוללים בבקשה כל מה •
לכלול בבקשות " צריך"ש 

למ ענקים מקרנות
נראה שארגונים נרתעים •

מלהצ יג מידע  ש יציג אותם 
 –כבעלי אפשרויות מימון 

ממע טים להציג 
matching או מממנים 

אחרים אליהם פנו



ה מרכז הישראלי ל חקר המ גזר השלישי, "תצפית למגזר השל ישי"

מה מבחין בין אלו שמרוצי ם מגיוס מקרנו ת ואלו מה מבחין בין אלו שמרוצי ם מגיוס מקרנו ת ואלו 
??שאינם מרוציםשאינם מרוצים

ההב ד ל העיקרי בין ההצ עות של ארגונים שמרוצים מגיוס מקרנות •
הפרויקט והתקציב, ואלו שלא הוא בפירוט האופרטיבי של ההצ ע ה

גיוס מקרנות: הערכה רבה

41%

61%

63%

66%

71%

78%

82%

84%

89%

95%

0%20%40%60%80%100%

רשימת קרנות נוספות

השלמת מימון

הערכה

תכנית ביצוע

כלים למדידת הצלחה

הדגשת התאמה

טווחי זמנים לביצוע

תקציב מפורט

הצגה מפורטת

מידע על הפרויקט
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עבו דה  מו ל  קר נותעבו דה  מו ל  קר נות
לא כול ם עושים זאת במלוא •

גם אם ה ם פונים , הר צינות
הרבה  לקר נות

 לא –קשה להאשים אותם •
תמיד צריך להשקיע בכתיבת 

הה צ עות כדי להיות מרוצים 
מהתוצאות

 –צריך לזכור ... אבל•
כמ עט כ ולם עושים את זה–
כמ עט כ ולם יודעים איך לעשות –

את זה נכון

תח רות ניכרת על מספר מוגבל  
של קרנות ומענקים 

לעיתים 
רחוקות

לעיתים 
קרובות

17%36%53%נמוך

8%39%47%בינוני/גבוה

25%75%100%

תמורה 
מעטה 
ביחס 

להשקעה

תמורה 
רבה יחסית 
להשקעה

21%33%54%נמוך

6%40%46%בינוני/גבוה

27%73%100%

תדירות הגשת בקשות 
לקרנות

מורכבות 
עבודה מול 
קרנות

מורכבות 
עבודה מול 
קרנות

סה"כ

 

הערכת תועלת בקשות 
לקרנות

סה"כ
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דפוסים  אופייניי ם ל פי ט יפוסי  ארגוני ם דפוסים  אופייניי ם ל פי ט יפוסי  ארגוני ם 
:לפי תחום פעולה•

 קרנו ת -תרבות  ו פנא י –
א ינט רנט, עסק ים,  אירועים  מ י וחדים,  מכ ירת  ש ירו ת י ם–בריאות  –
עסק ים,   קרנות–חינוך  ו מ חקר –
כנראה  י ותר  מ מ של ה , מה כל קצת  –רווחה  –

: לפי גודל הארגון•
  קרנות –ארגונים בינ ונ י ים  ו גדולים –
מ הכלקצת  ,  אירוע ים  מ י וחדים–ארגונים קטנים –

:לפי גיל הארגון•
 מכ ירת  ש ירו ת י ם–ארגונים צעירים –
 קרנות –ארגונים ו ת יקים  –

:לפי דפוס התע סוקה•
 עסקים–ארגוני  מ תנדב ים –
 מכ ירת  ש ירו ת י ם–ארגונים עם בעיקר עובדים בשכר –
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המשךהמשך, , דפוסים אופייניים לפי טיפוסי ארגוניםדפוסים אופייניים לפי טיפוסי ארגונים
ארגונים שמע סי קים גייס כספים וארגונים שי ש להם אגודת •

מהכל ידידים עושים יותר 
אירועים מיוחדים, אינטרנט,  קרנות–ארגוני סינגור •
 גיוס תרומות ולא מכירת –ארגונים בסביבה סוערת •

שירותים
 מגייסים גם –ארגונים שמקבלים סיוע ניכר מהממ ש לה •

מקרנות
 מגוונים–ארגונים שממומנים בעיקר מקרנות •
 מתמ חים –ארגונים שממומנים בעיקר ממכירת שירותים •

במכירת שירותים ומשתמ שים פחות באמצעים אחרים
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?? מי הם מי הם––ארגונים מצליחים בגיוס משאבים ארגונים מצליחים בגיוס משאבים 
ארגונים ש פו ע ל ים ב ת חום הרווחה•
ו ל א , ארגונים ש מר בי ת   הכנסו ת י הם הן מ קרנות •

מה מ מ ש ל ה או מ מ כיר ת  שיר ו תים  ל צי בור 
לא  מ ת מ ק דים בסוג  מי מ ון אחד•
  יו תר ופור מ ליים פרופ סיונל ייםארגונים •
ארגונים שח ל ק ניכר מכוח הע בוד ה ש להם  ע וב ד •

בה ת נדבות 
מ ע בר (ארגונים ש מ ע ורבי ם בשי ת ו פי  פ ע ו לה •

)ל ת יא ום גרידא
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??מה מבחין בין מצליחים ולא מצליחיםמה מבחין בין מצליחים ולא מצליחים

שלא הצליחו בגיוס משאבים?  מה עושים ארגונים 

0%

0%

8%

12%

15%

17%

17%

19%

22%

26%

33%

61%

70%

0%20%40%60%80%

נציגים בסופרים

באמצעות סמס

באמצעות תלמידים

טלמרקטינג

באמצעות האינטרנט

מכירת פרסומים

מכירת מוצרים

אירועים מיוחדים

דיוור ישיר

חוזה למכירת שירותים

גיוס מעסקים

מכירת שירותים

בקשות לקרנות

שהצליחו בגיוס משאבים?  מה עושים ארגונים 

0%

0%

0%

9%

14%

16%

16%

19%

23%

23%

31%

53%

78%

0%20%40%60%80%100%

באמצעות תלמידים

נציגים בסופרים

באמצעות סמס

טלמרקטינג

אירועים מיוחדים

מכירת שירותים

מכירת מוצרים

חוזה למכירת שירותים

מכירת פרסומים

דיוור ישיר

באמצעות האינטרנט

גיוס מעסקים

בקשות לקרנות

גיוס מקרנות לא מבחין בין מצל יחים ולא  מצליחים •
לא (מכירת שירותים , )מצליחים(גיוס מעסקים ובאינטרנט : ההבדל הגדול•

) מצ ליחים
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פעילויות גיוס משאבים של ארגונים מצליחיםפעילויות גיוס משאבים של ארגונים מצליחים

12%

19%

21%

21%

29%

31%

46%

49%

56%

56%

66%

83%

0%20%40%60%80%100%

ארגון בית פתוח

השתתפות בפורומים

נוכחות בפגישות

השתתפות באירועים

שליחת עלונים

הזמנת תורמים

תכנית גיוס

דירוג תורמים

מאגר מידע

תכנית מגירה

איסוף מידע

טיפוח קשרים אישיים מה מבחין בין •
הארגונים המצל יחים 

לאלו שמצ ליחים 
?פחות

טיפוח קשרים –
אישיים 

איסוף מידע על –
תורמים 

השתתפות בפורומים –
של תורמים

נוכ חות בפגישות של –
תורמים 
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??על מה ממליצים  ה ארגונ י ם  המצליח י ם על מה ממליצים  ה ארגונ י ם  המצליח י ם 
גיוס כספים מקרנות •

ומע ס קים מביא את 
התשו אה הגבוהה 

ביותר ביחס 
לפי , לה ש קעה

הארגונים 
המצל יחים

עם גיוס תרומות •
במרכולים ובמסרוני 

SMS בכלל ל א 
בטוח שכדאי 

להת אמץ

ארגונים המצליחים בגיוס כספים: מה מביא תועלת רבה ביחס להשקעה?

0%

0%

19%

25%

25%

25%

42%

42%

44%

48%

60%

80%

87%

0%20%40%60%80%100%

באמצעות סמס

נציגים בסופרים

באמצעות האינטרנט

באמצעות תלמידים

טלמרקטינג

מכירת מוצרים

מכירת פרסומים

מכירת שירותים

דיוור ישיר

אירועים מיוחדים

חוזה למכירת שירותים

גיוס מעסקים

בקשות לקרנות
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??ומה  חשו ב או  חיוני ל ע שו ת   כש מ גייסי ם מ שאב יםומה  חשו ב או  חיוני ל ע שו ת   כש מ גייסי ם מ שאב ים

לטפח את הקשרים •
האישיים עם 

התורמים ש לכם
לקבוע סד רי •

עדיפויות
לתכנן ולאסוף מידע •
להביא את •

התורמים לראות 
מה אנחנו עו שים

36%

48%

53%

56%

58%

64%

64%

68%

70%

75%

76%

90%

0%20%40%60%80%100%

מאגר מידע

השתתפות באירועים

השתתפות בפורומים

נוכחות בפגישות

ארגון בית פתוח

שליחת עלונים

תכנית מגירה

איסוף מידע

תכנית גיוס

הזמנת תורמים

דירוג תורמים

טיפוח קשרים אישיים
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??איך הארגוני ם המצליחים עובדים מול קרנותאיך הארגוני ם המצליחים עובדים מול קרנות

מורכבות עבודה מול קרנות בקרב ארגונים המצליחים בגיוס 
כספים

37%
46%

17%

0%

20%

40%

60%

גבוההבינוניתנמוכה

שמים ד גש בבקשות על •
הפרויקט שעבורו מיועד 

המימון
מספקים מידע מפורט על –

הפרויקט ועל ההיבטים  
האופרטיביים שלו

לא בהכ רח ע ושים את כל  מה •
שכתוב במד ריך לכ תיבת 

אלא את מה שחשוב, בקשות
רובם ב אמ צ ע הטווח מב חינת –

מורכבו ת ההצ עות למענקי קרנות

44%

58%

61%

67%

69%

74%

83%

83%

89%

89%

0%20%40%60%80%100
%

רשימת קרנות נוספות

השלמת מימון

הערכה

כלים למדידת הצלחה

טווחי זמנים לביצוע

הדגשת התאמה

הצגה מפורטת

תכנית ביצוע

מידע על הפרויקט

תקציב מפורט
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??מה  ה ארגוני ם  המ צליחי ם  מציעיםמה  ה ארגוני ם  המ צליחי ם  מציעים
התמ קצעות בגיוס הכספים•

לבחור היטב את מי שעומד בראש מנגנון גיוס המשאבים "–
"בארגון

"להעסיק מגייס כספים דובר אנגלית"–
"הפעל ת ועדה לגיוס כספים, שיתוף חברי ההנ הל ה"–

טיפוח קשרים עם תורמים•
ליצור קשרים אישיים עם תורמים ועם גופים ציבוריים ולהזמין  "–

שכ ן זהו גורם , אותם לבקר  במקום שבו מתרחשת הפעילות
"מכריע 

להצביע להם  . לר כוש יחסי אמון והער כ ה ה ד ד יים עם התורמים"–
"בשקיפות ובנימוס, להתנ הג בה גינות. במדויק לאן כספם הולך

"קשר אישי והפיכת התורמים לשותפים"–
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Relationship fundraisingRelationship fundraising
דגש ע ל התורם ולא ע ל המתרים•
המת חרים האמיתיים שלנו אינם ארגונים אחרים אלא •

אדישו ת, חוסר ידע, חשדנות
אישיים וארוכי טווח , דגש ע ל פיתוח קשרים מש מעות יים•

עם התורמים
 לקדם את הדימוי ש ל הארגון בעיני –דגש ע ל פיתוח אמון •

התורמים
לתקצ ב נכון, קפד נים, להיות מקצוע נים–
 זה ישתלם–להשקיע משאבים בתחזוק ה של התורמים –
 במסירת מיד ע ופרואקטיבייםשקופים , להיות אמינים–
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  Relationship fundraisingRelationship fundraising  --דוגמאות לדוגמאות ל
 מי שטבע את המושג– Ken Burnettדוגמאות ש ל •

תן לתורמים הזדמנות לס גור בפניך את הדלת 1.
, לה ציע לתורמים מגוון אפשרויות לקבל פניות לתרומה ממך–

כולל ה אפשרות לא לקבל  בכ לל 
תציע לתורמים את כספם בחזרה2.

–Greenpeace : הצע ה ל החזיר תרומה ייעודית לרוב לא
תתקבל על ידי התורמים

תן לתורמים הזדמנות לבטא את דע תם3.
יוצר , התורמים שמחים ל דעת שחשוב לארגון מה הם ח ושבים–

תחושת הזד הות והשתייכות



גוריון בנגב -אוניברסיטת בן, המרכז הישראלי לחקר המגזר השלישי

תודה תודה 
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