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Chương 1: Lý thuyết về gây quỹ và tìm tài trợ 

1.1. Khái niệm và tầm quan trọng của gây quỹ và tìm tài trợ 

1.1.1. Khái niệm gây quỹ và tìm tài trợ 

Gây quỹ là hoạt động kêu gọi, vận động tiền bạc, tài 

sản hoặc nguồn lực từ cá nhân, tổ chức nhằm hỗ trợ cho 

một mục đích cụ thể như từ thiện, tổ chức sự kiện hay duy 

trì hoạt động của một nhóm. Người gây quỹ thường thực 

hiện các chiến dịch hoặc chương trình để thu hút sự ủng 

hộ. Trong khi đó, tìm tài trợ là quá trình tìm kiếm sự hỗ 

trợ tài chính, hiện vật hoặc dịch vụ từ các doanh nghiệp, 

tổ chức hay cá nhân, thường kèm theo sự trao đổi lợi ích 

như quảng bá thương hiệu. Gây quỹ thiên về kêu gọi vì mục 

tiêu cộng đồng, còn tìm tài trợ nhấn mạnh sự hợp tác đôi 

bên cùng có lợi. 

Tìm tài trợ (seeking sponsorship) là việc tìm kiếm sự 

hỗ trợ tài chính, hiện vật hoặc dịch vụ từ các tổ chức, 

doanh nghiệp hay cá nhân, thường kèm theo sự trao đổi lợi 

ích. Ví dụ, doanh nghiệp có thể tài trợ cho một sự kiện 

để được quảng bá thương hiệu.  

Về bản chất, gây quỹ và tìm tài trợ có một điểm khác 

biệt nhỏ: gây quỹ thiên về kêu gọi vì mục tiêu cộng đồng, 

thường dựa vào lòng hảo tâm của người ủng hộ, trong khi 

tìm tài trợ nhấn mạnh đến sự hợp tác có lợi đôi bên, khi 

doanh nghiệp cũng mong muốn nhận lại giá trị từ việc tài 

trợ. 

1.1.2. Tầm quan trọng của việc gây quỹ và tìm tài trợ 

Gây quỹ đóng vai trò rất lớn trong việc duy trì và 

phát triển các hoạt động cộng đồng, tổ chức phi lợi nhuận 

hay những chương trình từ thiện. Nhờ nguồn lực thu được 

từ gây quỹ, các dự án có thể thực hiện được mục tiêu như 
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hỗ trợ người nghèo, bảo vệ môi trường hay tổ chức các sự 

kiện giáo dục, văn hóa. Gây quỹ còn giúp kết nối cộng 

đồng, lan tỏa giá trị nhân văn và thúc đẩy tinh thần 

trách nhiệm xã hội. 

Tìm tài trợ là yếu tố then chốt giúp các tổ chức, sự kiện 

hoặc dự án có nguồn lực ổn định để vận hành. Thông qua 

việc hợp tác với doanh nghiệp, tổ chức nhận tài trợ không 

chỉ có tài chính mà còn được hỗ trợ về chuyên môn, truyền 

thông và các nguồn lực khác. Đồng thời, tìm tài trợ còn 

mở ra cơ hội xây dựng mối quan hệ lâu dài, phát triển 

thương hiệu, nâng cao uy tín cho cả hai bên. 

1.2. Vài nét lịch sử của gây quỹ và tìm tài trợ ở một số nước trên thế giới 

và Việt Nam 

1.2.1. Vài nét lịch sử của gây quỹ và tìm tài trợ ở một số nước trên thế giới 

Gây quỹ và tìm tài trợ đã có một lịch sử phát triển 

lâu dài ở nhiều nước trên thế giới. Ở châu Âu thời Trung 

cổ, hoạt động gây quỹ chủ yếu gắn liền với các nhà thờ và 

tổ chức tôn giáo. Người dân thường xuyên được kêu gọi 

đóng góp tiền bạc, lương thực hoặc lao động để hỗ trợ 

người nghèo, xây dựng nhà thờ, bệnh viện hoặc các công 

trình phúc lợi công cộng. Trong thời kỳ Phục hưng, những 

người giàu có và quyền lực còn tài trợ cho các nghệ sĩ, 

nhà khoa học nhằm thúc đẩy các công trình nghệ thuật và 

nghiên cứu, mở đầu cho hình thức tài trợ tư nhân vì lợi 

ích văn hóa và khoa học. 

Tại Hoa Kỳ, hoạt động gây quỹ phát triển mạnh mẽ từ 

thế kỷ 19. Khi các phong trào xã hội như xóa bỏ chế độ nô 

lệ, bảo vệ quyền phụ nữ, hay mở rộng hệ thống giáo dục 

đại học ra đời, nhu cầu gây quỹ cộng đồng tăng cao. Các 

trường đại học danh tiếng như Harvard, Yale đã bắt đầu tổ 

chức các chiến dịch quy mô lớn để huy động tài chính từ 
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cựu sinh viên và cộng đồng. Đây cũng là thời kỳ xuất hiện 

những nhà tài trợ nổi tiếng như Andrew Carnegie và John 

D. Rockefeller, những người vừa đóng góp lớn cho giáo 

dục, y tế vừa đặt nền móng cho khái niệm "philanthropy" 

(hoạt động từ thiện quy mô lớn). 

Bước sang thế kỷ 20, cùng với sự phát triển của 

truyền thông đại chúng, hoạt động gây quỹ và tìm tài trợ 

ngày càng trở nên chuyên nghiệp hơn. Tìm tài trợ từ doanh 

nghiệp trở thành một phần quan trọng trong việc tổ chức 

các sự kiện thể thao, chương trình nghệ thuật và các 

chiến dịch xã hội. Các công ty tài trợ cho sự kiện không 

chỉ với mục đích hỗ trợ mà còn để quảng bá thương hiệu, 

mở rộng thị trường và xây dựng hình ảnh tích cực trong 

lòng công chúng. 

Tại Nhật Bản và nhiều nước châu Á khác, văn hóa quyên 

góp đã tồn tại từ lâu dưới dạng ủng hộ các chùa chiền, 

trường học và các hoạt động từ thiện địa phương. Tuy 

nhiên, mô hình gây quỹ và tìm tài trợ hiện đại, đặc biệt 

là việc kêu gọi doanh nghiệp tham gia tài trợ cho các dự 

án xã hội, chỉ thực sự phát triển mạnh trong những thập 

kỷ gần đây, khi toàn cầu hóa và các giá trị kinh tế - xã 

hội thay đổi. 

Ngày nay, gây quỹ và tìm tài trợ không chỉ giới hạn 

trong các tổ chức phi lợi nhuận mà còn là yếu tố quan 

trọng trong hoạt động của các tổ chức giáo dục, y tế, văn 

hóa và thể thao trên toàn thế giới. Các chiến dịch như 

"Ice Bucket Challenge" năm 2014 hay các quỹ từ thiện toàn 

cầu như "Red Cross" đã chứng minh sức mạnh của việc gây 

quỹ và tài trợ trong thời đại truyền thông số. 
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1.2.2. Vài nét lịch sử của gây quỹ và tìm tài trợ ở Việt Nam 

Giai đoạn trước thế kỷ XX:Từ xa xưa, trong xã hội 

Việt Nam, hoạt động gây quỹ chủ yếu mang tính tự nguyện 

và gắn liền với truyền thống “lá lành đùm lá rách”. Các 

hình thức quyên góp phổ biến thường để giúp đỡ người 

nghèo, nạn nhân thiên tai, hoặc để xây dựng đình, chùa, 

trường học. Các làng xã thường tổ chức các buổi lễ hoặc 

vận động cộng đồng tự nguyện đóng góp công sức, tiền bạc 

để thực hiện những công việc chung cho cộng đồng. 

Giai đoạn từ đầu thế kỷ XX đến 1975:Trong phong trào 

yêu nước và các cuộc kháng chiến chống Pháp, chống Mỹ, 

việc gây quỹ được tổ chức rộng rãi nhằm huy động sức 

người, sức của cho cách mạng. Các hình thức như "Quỹ Độc 

lập", "Tuần lễ vàng" năm 1945 đã đi vào lịch sử như những 

chiến dịch vận động gây quỹ mạnh mẽ, thể hiện lòng yêu 

nước và tinh thần đoàn kết dân tộc. Trong thời kỳ này, 

gây quỹ chủ yếu dựa trên lòng tự nguyện và tinh thần 

trách nhiệm cộng đồng, còn hình thức tài trợ từ doanh 

nghiệp chưa phổ biến. 

Giai đoạn từ sau 1975 đến cuối thế kỷ XX:Sau khi đất 

nước thống nhất, hoạt động gây quỹ tiếp tục phát triển 

dưới các hình thức quyên góp cho người nghèo, đồng bào 

vùng thiên tai, hoặc ủng hộ các phong trào xã hội. Tuy 

nhiên, do nền kinh tế còn nhiều khó khăn, hoạt động tài 

trợ chuyên nghiệp từ doanh nghiệp vẫn chưa thực sự rõ 

nét. Các tổ chức nhà nước, đoàn thể chính trị - xã hội 

vẫn là lực lượng chủ yếu đứng ra vận động gây quỹ. 

Giai đoạn từ năm 2000 đến nay:Cùng với sự phát triển 

của kinh tế thị trường và hội nhập quốc tế, hoạt động gây 

quỹ và tìm tài trợ ở Việt Nam ngày càng chuyên nghiệp và 

đa dạng hơn. Các tổ chức phi chính phủ, quỹ từ thiện tư 
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nhân, các chiến dịch cộng đồng bắt đầu xuất hiện nhiều 

hơn. Các doanh nghiệp cũng tích cực tham gia tài trợ cho 

các chương trình giáo dục, y tế, môi trường và thể thao 

nhằm xây dựng hình ảnh và thể hiện trách nhiệm xã hội. 

Ngoài ra, các phương thức gây quỹ hiện đại như 

crowdfunding (gây quỹ cộng đồng qua mạng) cũng bắt đầu 

được áp dụng, nhất là trong giới trẻ và các dự án khởi 

nghiệp. 

1.3. Lý luận về vai trò của văn hóa nghệ thuật trong gây quỹ và tìm tài trợ. 

1.3.1. Lý luận về sự phát triển 

Trong quá trình phát triển của xã hội hiện đại, vai 

trò của văn hóa nghệ thuật trong gây quỹ và tìm tài trợ 

ngày càng trở nên quan trọng và rõ nét hơn. Nếu như trước 

đây, các hoạt động gây quỹ chủ yếu dựa trên lời kêu gọi 

đơn thuần thì ngày nay, văn hóa nghệ thuật đã trở thành 

cầu nối tinh tế giữa người tổ chức và cộng đồng. Các 

chương trình nghệ thuật như hòa nhạc, triển lãm, biểu 

diễn không chỉ thu hút sự tham gia đông đảo mà còn giúp 

truyền tải thông điệp nhân văn một cách sâu sắc, thuyết 

phục hơn. Sự phát triển của nghệ thuật hiện đại và công 

nghệ truyền thông cũng mở rộng phạm vi gây quỹ, làm tăng 

giá trị thương hiệu cho các tổ chức và doanh nghiệp tài 

trợ. Nhờ đó, gây quỹ và tìm tài trợ không chỉ dừng lại ở 

việc huy động nguồn lực, mà còn góp phần xây dựng văn hóa 

sẻ chia, nâng cao ý thức cộng đồng và thúc đẩy sự phát 

triển bền vững cho các dự án xã hội. 

1.3.2. Lý luận về một xã hội vững chắc 

Một xã hội vững chắc không chỉ dựa trên nền tảng kinh 

tế và chính trị, mà còn được xây dựng từ các giá trị văn 

hóa tinh thần. Trong đó, văn hóa nghệ thuật đóng vai trò 

thiết yếu trong việc tạo ra sự kết nối, gắn kết cộng đồng 
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và thúc đẩy các hoạt động xã hội, đặc biệt là trong việc 

gây quỹ. Nghệ thuật không chỉ là hình thức giải trí mà 

còn là phương tiện mạnh mẽ để truyền tải các thông điệp 

xã hội, kêu gọi sự tham gia của cộng đồng vào các mục 

tiêu chung. Các chương trình nghệ thuật như biểu diễn âm 

nhạc, sân khấu, triển lãm hay phim ảnh có thể làm sống 

dậy những vấn đề nhân đạo, môi trường, hoặc giáo dục, từ 

đó thu hút sự đóng góp của các cá nhân và tổ chức. Khi 

văn hóa nghệ thuật được coi là một phần quan trọng của 

hoạt động gây quỹ, nó tạo ra một không gian chia sẻ giá 

trị, nâng cao tinh thần đoàn kết và trách nhiệm xã hội. 

Sự phát triển mạnh mẽ của văn hóa nghệ thuật trong gây 

quỹ sẽ giúp xây dựng một xã hội vững chắc, nơi mà các giá 

trị nhân văn được lan tỏa rộng rãi, tạo ra những ảnh 

hưởng tích cực và bền vững. 

1.3.3. Lý luận Marketing 

Marketing văn hóa nghệ thuật trong hoạt động gây quỹ 

không chỉ là chiến lược quảng bá sự kiện, mà còn là cách 

thức kết nối giá trị nghệ thuật với nhu cầu cộng đồng. 

Thông qua các phương pháp marketing sáng tạo, văn hóa 

nghệ thuật có thể tạo ra sự chú ý, khơi dậy sự quan tâm 

và lòng ủng hộ từ các cá nhân, tổ chức tài trợ. Đặc biệt, 

các chiến dịch marketing sử dụng nghệ thuật như một công 

cụ để truyền tải thông điệp về các mục tiêu gây quỹ. Ví 

dụ, các buổi hòa nhạc, triển lãm tranh, hoặc chương trình 

biểu diễn có thể được quảng bá qua mạng xã hội, truyền 

hình, báo chí, kết hợp với các câu chuyện cảm động hoặc ý 

nghĩa, giúp người tham gia cảm nhận được giá trị tinh 

thần, xã hội mà họ đang đóng góp vào. Bằng việc kết hợp 

nghệ thuật với marketing hiệu quả, các chiến dịch gây quỹ 

không chỉ thu hút sự tham gia mà còn xây dựng được hình 



10 

 

ảnh thương hiệu mạnh mẽ cho các doanh nghiệp tài trợ. 

Điều này mang lại lợi ích đôi bên, khi tổ chức gây quỹ 

nhận được sự hỗ trợ tài chính và cộng đồng hưởng lợi từ 

các hoạt động nhân văn, văn hóa. Marketing trong văn hóa 

nghệ thuật tạo ra mối quan hệ bền vững giữa các bên, giúp 

phát triển các chiến lược gây quỹ dài hạn và hiệu quả. 

1.3.4. Lý luận về nền kinh tế tri thức 

Nền kinh tế tri thức của văn hóa nghệ thuật trong 

hoạt động gây quỹ phản ánh sự chuyển dịch từ nền kinh tế 

dựa trên tài nguyên và sản xuất vật chất sang một nền 

kinh tế lấy tri thức, sáng tạo và giá trị văn hóa làm 

trung tâm. Trong bối cảnh hiện đại, văn hóa nghệ thuật 

không chỉ là công cụ giải trí mà còn trở thành tài sản vô 

hình có giá trị kinh tế to lớn. Các tác phẩm nghệ thuật, 

chương trình biểu diễn hay các sự kiện văn hóa có thể tạo 

ra những giá trị tri thức, tinh thần và cảm xúc sâu sắc, 

kích thích sự tham gia của cộng đồng vào các hoạt động 

gây quỹ. 

Trong nền kinh tế tri thức, giá trị không còn chỉ 

được đo bằng vật chất mà chủ yếu thông qua việc tạo dựng 

thương hiệu, ý thức cộng đồng và nâng cao trí tuệ xã hội. 

Việc ứng dụng văn hóa nghệ thuật trong hoạt động gây quỹ 

không chỉ giúp tăng cường sự tham gia của cá nhân và tổ 

chức, mà còn phát huy sức mạnh của tri thức và sáng tạo. 

Các chiến lược gây quỹ kết hợp với nghệ thuật giúp cộng 

đồng nhận thức sâu sắc hơn về các vấn đề xã hội, từ đó 

thúc đẩy hành động đóng góp và tài trợ. 

Ngoài ra, các chiến dịch gây quỹ sử dụng văn hóa nghệ 

thuật cũng góp phần thúc đẩy nền kinh tế sáng tạo, nơi 

các nghệ sĩ, nhà tổ chức và doanh nghiệp có thể tận dụng 

tri thức văn hóa để tạo ra các sản phẩm hoặc dịch vụ có 
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giá trị. Nhờ vào việc khai thác tri thức và nghệ thuật, 

các hoạt động gây quỹ không chỉ thu hút sự tham gia về 

tài chính mà còn xây dựng được một nền tảng bền vững cho 

các dự án xã hội và cộng đồng. 

1.3.5. Các xu hướng chính trong tài trợ 

Tài trợ từ các doanh nghiệp xã hội và các quỹ từ 

thiện:Một trong những xu hướng nổi bật trong tài trợ văn 

hóa nghệ thuật là sự tham gia của các doanh nghiệp xã hội 

và các quỹ từ thiện. Các doanh nghiệp ngày càng nhận thức 

được tầm quan trọng của việc hỗ trợ các hoạt động văn hóa 

nghệ thuật không chỉ vì lý do xã hội mà còn nhằm xây dựng 

hình ảnh thương hiệu. Các quỹ từ thiện và tổ chức phi lợi 

nhuận cũng đóng vai trò quan trọng trong việc cung cấp 

nguồn lực cho các chương trình văn hóa nghệ thuật, đặc 

biệt khi các hoạt động này hướng đến các mục tiêu nhân 

văn như bảo vệ môi trường, giáo dục cộng đồng và hỗ trợ 

các nhóm yếu thế. 

Tài trợ từ cộng đồng và gây quỹ trực tuyến 

(crowdfunding):Với sự phát triển của công nghệ, việc gây 

quỹ trực tuyến đã trở thành một xu hướng phổ biến, cho 

phép các nghệ sĩ và tổ chức văn hóa huy động tài trợ từ 

cộng đồng rộng lớn. Các nền tảng crowdfunding như 

Kickstarter, GoFundMe hoặc những chiến dịch gây quỹ trên 

mạng xã hội giúp kết nối nghệ sĩ với những người yêu 

thích nghệ thuật và những người sẵn sàng đóng góp tài 

chính cho các dự án văn hóa sáng tạo. Điều này mở ra cơ 

hội mới cho những nghệ sĩ, tổ chức nhỏ hoặc các dự án văn 

hóa độc đáo mà không cần phải phụ thuộc vào các nguồn tài 

trợ truyền thống. 

Tài trợ từ các nền tảng số và các sự kiện trực 

tuyến:Sự phát triển của công nghệ số và các nền tảng trực 
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tuyến đã tạo ra cơ hội cho các sự kiện văn hóa nghệ thuật 

không chỉ diễn ra trực tiếp mà còn có thể tổ chức trực 

tuyến, thu hút người tham gia từ khắp nơi trên thế giới. 

Các chương trình gây quỹ nghệ thuật qua livestream, các 

cuộc đấu giá trực tuyến hoặc các buổi biểu diễn âm nhạc 

trực tuyến đã trở thành những công cụ hiệu quả để thu hút 

sự hỗ trợ tài chính từ khán giả toàn cầu. Đây là một xu 

hướng mạnh mẽ, đặc biệt trong bối cảnh đại dịch COVID-19 

khi nhiều sự kiện văn hóa không thể tổ chức trực tiếp. 

Tài trợ từ các tổ chức giáo dục và nghiên cứu:Một xu 

hướng khác là sự hợp tác giữa các tổ chức giáo dục, viện 

nghiên cứu và các tổ chức văn hóa nghệ thuật. Các trường 

đại học, viện nghiên cứu, bảo tàng, và các tổ chức học 

thuật ngày càng quan tâm đến việc tài trợ cho các dự án 

nghệ thuật vì chúng có thể đóng góp vào việc phát triển 

tri thức, khám phá các nền văn hóa khác nhau và thúc đẩy 

sáng tạo. Họ cung cấp các khoản tài trợ cho các chương 

trình đào tạo nghệ thuật, các hội thảo nghiên cứu hoặc 

các dự án triển lãm nghệ thuật. 

Tài trợ thông qua các hoạt động văn hóa thể thao:Ngày 

càng có sự giao thoa giữa nghệ thuật và thể thao trong 

các hoạt động gây quỹ. Các sự kiện văn hóa thể thao như 

giải marathon từ thiện, biểu diễn nghệ thuật kết hợp với 

các môn thể thao, hoặc các cuộc thi thể thao kết hợp với 

gây quỹ nghệ thuật đã trở thành một xu hướng nổi bật. 

Điều này không chỉ giúp tăng cường sức mạnh cộng đồng mà 

còn mang lại lợi ích kép, vừa thu hút người tham gia từ 

các nhóm đối tượng khác nhau vừa tạo cơ hội tài trợ cho 

các dự án văn hóa nghệ thuật. 

 

 



13 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chương 2: Các loại hình gây quỹ và tìm tài trợ 

2.1. Thu thập của tổ chức 

Thu thập của tổ chức là quá trình một tổ chức tiến hành huy động, tập hợp các 

nguồn lực, tài nguyên hoặc thông tin cần thiết để phục vụ cho mục tiêu hoặc hoạt 

động của mình. Đối với các tổ chức phi lợi nhuận, hoạt động thu thập có thể bao gồm 

việc thu thập tài trợ, quỹ từ các cá nhân, doanh nghiệp hoặc các tổ chức khác. Cũng có 

thể là việc thu thập thông tin để hỗ trợ cho các nghiên cứu, phân tích dữ liệu hoặc để 

thực hiện các chiến dịch tuyên truyền và nâng cao nhận thức cộng đồng. Việc thu thập 

này không chỉ giúp đảm bảo sự phát triển bền vững cho tổ chức mà còn tạo dựng mối 

quan hệ lâu dài và tin cậy với cộng đồng và các bên tài trợ. Qua đó, tổ chức có thể duy 

trì và mở rộng phạm vi hoạt động, đạt được các mục tiêu đề ra, đồng thời củng cố 

được uy tín và vị thế trong cộng đồng. 

2.2. Ngân sách nhà nước 

Ngân sách nhà nước cấp cho hoạt động nghệ thuật là phần tài chính được 

chính phủ phân bổ để hỗ trợ các hoạt động văn hóa, nghệ thuật, bảo tồn di sản và phát 

triển sáng tạo trong xã hội. Đây là một phần quan trọng trong ngân sách nhà nước, 

nhằm thúc đẩy sự phát triển của ngành văn hóa nghệ thuật, đảm bảo rằng các giá trị 

văn hóa tinh thần không bị mai một và được bảo vệ, phát huy trong xã hội hiện đại. 

Các khoản chi từ ngân sách nhà nước cho hoạt động nghệ thuật bao gồm tài trợ cho 

các dự án sáng tạo, hỗ trợ tổ chức các sự kiện văn hóa, đào tạo nghệ sĩ, bảo tồn di sản 
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văn hóa, phát triển các chương trình nghệ thuật dành cho cộng đồng và giáo dục nghệ 

thuật cho thế hệ trẻ. 

Việc cấp ngân sách cho hoạt động nghệ thuật không chỉ phản ánh sự quan tâm 

của nhà nước đối với việc phát triển văn hóa mà còn góp phần tạo dựng một môi 

trường sáng tạo, nơi mà các nghệ sĩ có thể tự do thể hiện tài năng và cống hiến cho xã 

hội. Ngoài ra, ngân sách này cũng giúp nâng cao mức sống của nghệ sĩ, thúc đẩy sự 

phát triển ngành công nghiệp văn hóa và nghệ thuật, đồng thời tạo ra các sản phẩm 

văn hóa phục vụ nhu cầu của công chúng. 

Ngân sách nhà nước cho nghệ thuật không phải lúc nào cũng đủ để đáp ứng 

mọi nhu cầu, do đó, chính phủ còn khuyến khích sự tham gia của các doanh nghiệp, tổ 

chức xã hội và các cá nhân trong việc tài trợ và đầu tư vào lĩnh vực này. Đây là một sự 

kết hợp giữa nguồn lực nhà nước và nguồn lực xã hội, tạo nên một nền tảng vững chắc 

để hoạt động nghệ thuật phát triển bền vững 

2.3. Trợ cấp không hoàn lại 

Trợ cấp không hoàn lại (hay còn gọi là grant) là một khoản tài trợ mà tổ 

chức, cá nhân hoặc chính phủ cấp cho các dự án, hoạt động, hoặc tổ chức mà không 

yêu cầu phải hoàn lại số tiền đã cấp. Đây là một hình thức tài trợ phổ biến trong các 

lĩnh vực như giáo dục, nghiên cứu khoa học, phát triển cộng đồng, và đặc biệt là trong 

nghệ thuật và văn hóa. 

Trợ cấp không hoàn lại thường được cấp bởi các tổ chức nhà nước, tổ chức phi 

lợi nhuận, các quỹ tài trợ, doanh nghiệp, hoặc các tổ chức quốc tế với mục đích hỗ trợ 

các hoạt động mang lại lợi ích xã hội, cộng đồng, hoặc phát triển văn hóa, nghệ thuật. 

Các dự án có thể nhận trợ cấp không hoàn lại bao gồm việc tổ chức các sự kiện văn 

hóa, triển lãm nghệ thuật, bảo tồn di sản văn hóa, đào tạo nghệ sĩ trẻ, phát triển các 

sáng kiến văn hóa, hoặc nghiên cứu các vấn đề liên quan đến văn hóa và nghệ thuật. 

Một trong những đặc điểm quan trọng của trợ cấp không hoàn lại là nó không 

yêu cầu người nhận phải hoàn trả số tiền đã nhận. Tuy nhiên, các khoản trợ cấp này 

thường đi kèm với các điều kiện hoặc yêu cầu cụ thể về cách thức sử dụng, báo cáo 

kết quả, và giám sát tiến độ thực hiện dự án. Điều này giúp đảm bảo rằng các khoản 

tiền được sử dụng đúng mục đích và mang lại hiệu quả thiết thực. 
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Trong lĩnh vực nghệ thuật, trợ cấp không hoàn lại đóng vai trò quan trọng trong 

việc tạo điều kiện cho các nghệ sĩ và tổ chức nghệ thuật thực hiện các dự án sáng tạo 

mà không gặp phải rào cản tài chính. Đây cũng là cách để nhà nước hoặc các tổ chức 

tài trợ thúc đẩy sự phát triển bền vững của nền văn hóa và nghệ thuật. 

2.4. Góp tặng và các đợt kêu gọi 

Góp tặng và các đợt kêu gọi là những hình thức huy 

động nguồn lực tài chính từ cộng đồng hoặc các tổ chức để 

hỗ trợ các hoạt động, dự án cụ thể, đặc biệt trong các 

hoạt động nghệ thuật, xã hội, từ thiện hay cộng đồng. Đây 

là một phương thức gây quỹ phổ biến, giúp các tổ chức, dự 

án hoặc cá nhân đạt được mục tiêu mà không cần phải dựa 

hoàn toàn vào nguồn lực của nhà nước hoặc các nhà tài trợ 

lớn. 

Góp tặng 

Góp tặng là hành động của các cá nhân hoặc tổ chức 

đóng góp tài chính, hiện vật, hoặc dịch vụ để hỗ trợ một 

mục đích cụ thể. Những đóng góp này có thể đến từ các cá 

nhân, doanh nghiệp hoặc các tổ chức xã hội. Trong nghệ 

thuật, góp tặng thường xuất phát từ lòng hảo tâm của cộng 

đồng, các nhà tài trợ cá nhân hoặc các doanh nghiệp có 

mối quan tâm đến văn hóa và nghệ thuật. Những đóng góp 

này có thể giúp tài trợ cho các sự kiện nghệ thuật, các 

chương trình đào tạo nghệ sĩ, hay bảo tồn các di sản văn 

hóa. 

Các đợt kêu gọi 

Các đợt kêu gọi gây quỹ là những chiến dịch được tổ 

chức để khuyến khích cộng đồng đóng góp tài chính hoặc 

vật chất cho một dự án hoặc mục tiêu cụ thể. Các đợt kêu 

gọi này có thể diễn ra theo nhiều hình thức khác nhau, từ 

các chiến dịch kêu gọi trên mạng xã hội, tổ chức sự kiện 

gây quỹ, đến các chiến dịch kêu gọi qua truyền thông đại 
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chúng hoặc qua các nền tảng trực tuyến như GoFundMe, 

Kickstarter. 

Đợt kêu gọi có thể được thực hiện một lần, hoặc theo 

chu kỳ thường niên, nhằm thu hút sự đóng góp từ cộng 

đồng. Mỗi đợt kêu gọi sẽ có một mục tiêu rõ ràng, như hỗ 

trợ một sự kiện nghệ thuật lớn, phát triển một dự án sáng 

tạo hoặc hỗ trợ các nghệ sĩ trẻ. Các đợt kêu gọi thường 

sử dụng các công cụ marketing và truyền thông để thu hút 

sự chú ý và khuyến khích sự tham gia của công chúng. 

Sự kết hợp giữa góp tặng và các đợt kêu gọi 

Sự kết hợp giữa góp tặng và các đợt kêu gọi là rất 

quan trọng trong việc huy động tài chính cho các dự án 

văn hóa, nghệ thuật. Các chiến dịch kêu gọi gây quỹ 

thường kèm theo lời kêu gọi sự ủng hộ từ cộng đồng, đồng 

thời tạo cơ hội để những người tham gia thể hiện sự quan 

tâm và đóng góp cho các mục tiêu chung. Điều này không 

chỉ giúp tăng trưởng nguồn lực tài chính mà còn củng cố 

sự gắn kết giữa nghệ sĩ, tổ chức nghệ thuật và cộng đồng. 

Các đợt kêu gọi và sự đóng góp tặng từ cộng đồng tạo 

ra một môi trường hợp tác và sẻ chia, giúp các dự án nghệ 

thuật trở nên khả thi và phát triển mạnh mẽ hơn. Đây là 

một hình thức tài trợ linh hoạt và hiệu quả, giúp các tổ 

chức, cá nhân nghệ sĩ có thể duy trì và phát triển các 

hoạt động sáng tạo của mình. 

2.5. Tài trợ từ các tổ chức từ thiện và các quỹ 

Tài trợ từ các tổ chức từ thiện và các quỹ là một 

hình thức huy động tài chính quan trọng cho các hoạt động 

nghệ thuật, xã hội và cộng đồng, đặc biệt đối với những 

tổ chức, dự án không vì lợi nhuận. Các tổ chức từ thiện 

và quỹ tài trợ đóng vai trò quan trọng trong việc tài trợ 

cho những sáng kiến văn hóa và nghệ thuật nhằm cải thiện 
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đời sống cộng đồng, bảo tồn di sản văn hóa và hỗ trợ các 

nhóm yếu thế trong xã hội. 

Tổ chức từ thiện 

Các tổ chức từ thiện, thường là các tổ chức phi lợi 

nhuận, hoạt động với mục đích hỗ trợ các dự án có ý nghĩa 

xã hội, giúp đỡ những người gặp khó khăn hoặc tạo ra giá 

trị văn hóa, giáo dục cho cộng đồng. Những tổ chức này có 

thể cung cấp tài trợ dưới dạng tiền mặt, hiện vật, hoặc 

các dịch vụ khác để hỗ trợ các hoạt động nghệ thuật, văn 

hóa. 

Các tổ chức từ thiện có thể là các quỹ quốc gia hoặc 

quốc tế, các tổ chức phi chính phủ, hoặc các tổ chức do 

cá nhân sáng lập. Các tài trợ này có thể phục vụ cho các 

hoạt động cụ thể như tổ chức triển lãm, chương trình nghệ 

thuật cộng đồng, các cuộc thi sáng tạo, đào tạo nghệ sĩ 

trẻ, bảo tồn các di sản văn hóa, hoặc phát triển các hình 

thức nghệ thuật mới. 

Các quỹ tài trợ 

Các quỹ tài trợ có thể được thành lập bởi chính phủ, 

doanh nghiệp, tổ chức phi lợi nhuận hoặc cá nhân, với mục 

đích cung cấp nguồn tài chính cho các dự án nghệ thuật, 

văn hóa hoặc các hoạt động có ảnh hưởng xã hội tích cực. 

Những quỹ này có thể tài trợ cho các chương trình cụ thể 

hoặc hỗ trợ dài hạn cho sự phát triển của ngành nghệ 

thuật. Các quỹ tài trợ thường có các yêu cầu rõ ràng về 

cách sử dụng tài trợ và yêu cầu các tổ chức nhận tài trợ 

báo cáo kết quả sau khi triển khai dự án. 

Một số quỹ tài trợ phổ biến trong nghệ thuật bao gồm 

các quỹ quốc gia hoặc quỹ từ các tổ chức văn hóa quốc tế, 

chẳng hạn như Quỹ Nghệ thuật Quốc gia (National Endowment 

for the Arts) ở Mỹ hoặc các quỹ tài trợ của UNESCO. Các 



18 

 

quỹ này đóng vai trò quan trọng trong việc cung cấp nguồn 

lực tài chính cho các dự án nghệ thuật mà không yêu cầu 

các tổ chức nghệ thuật phải hoàn trả. 

Quy trình xin tài trợ 

Quy trình xin tài trợ từ các tổ chức từ thiện và quỹ 

tài trợ thường đòi hỏi các tổ chức và cá nhân nộp đơn, 

trình bày dự án chi tiết và minh bạch, giải thích rõ ràng 

về mục tiêu, cách sử dụng nguồn tài trợ và tác động mà dự 

án sẽ mang lại. Các đơn xin tài trợ sẽ được đánh giá bởi 

các ban giám khảo hoặc hội đồng quản lý của quỹ, và nếu 

đáp ứng đủ các tiêu chí, tổ chức hoặc cá nhân sẽ nhận 

được nguồn tài trợ cần thiết. 

Tầm quan trọng của tài trợ từ tổ chức từ thiện và quỹ 

Tài trợ từ các tổ chức từ thiện và quỹ không chỉ giúp 

duy trì và phát triển các dự án nghệ thuật mà còn tạo ra 

một nền tảng bền vững cho các nghệ sĩ và tổ chức văn hóa. 

Nó giúp tạo ra cơ hội cho những người sáng tạo, đặc biệt 

là những người hoạt động trong các lĩnh vực nghệ thuật 

không có nguồn tài chính lớn, có thể thực hiện các dự án 

và mở rộng tầm ảnh hưởng của mình. Hơn nữa, sự tham gia 

của các tổ chức từ thiện và quỹ tài trợ còn nâng cao nhận 

thức cộng đồng về các vấn đề xã hội, bảo vệ và phát triển 

văn hóa nghệ thuật bền vững. 

2.6. Bảo trợ 

Bảo trợ trong bối cảnh tài trợ nghệ thuật và văn hóa 

là một hình thức hỗ trợ tài chính, vật chất hoặc dịch vụ 

từ các cá nhân, doanh nghiệp, tổ chức, hay các cơ quan 

khác cho một dự án, sự kiện hoặc hoạt động nghệ thuật, 

với mục đích thúc đẩy và phát triển các giá trị văn hóa 

nghệ thuật. Khác với các khoản tài trợ không hoàn lại, 

bảo trợ thường liên quan đến sự hợp tác giữa bên tài trợ 
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và bên nhận bảo trợ, trong đó có sự trao đổi lợi ích giữa 

hai bên. 

Đặc điểm của bảo trợ 

Bảo trợ có thể được thực hiện dưới nhiều hình thức 

khác nhau, bao gồm: 

1. Bảo trợ tài chính: Các doanh nghiệp, cá nhân 

hoặc tổ chức cung cấp nguồn tiền cho các dự án nghệ 

thuật, sự kiện hoặc hoạt động văn hóa. 

2. Bảo trợ vật chất: Hỗ trợ bằng cách cung cấp tài 

nguyên, vật liệu hoặc không gian cho các dự án nghệ thuật 

hoặc sự kiện (ví dụ như cung cấp thiết bị âm thanh, ánh 

sáng cho buổi biểu diễn, hoặc không gian tổ chức triển 

lãm). 

3. Bảo trợ dịch vụ: Cung cấp dịch vụ chuyên môn như 

thiết kế, tư vấn, truyền thông, quảng cáo hoặc hỗ trợ 

pháp lý cho các dự án nghệ thuật. 

Mối quan hệ giữa bên bảo trợ và bên nhận bảo trợ 

Khác với việc tài trợ đơn thuần, bảo trợ thường mang 

tính chất hợp tác đôi bên cùng có lợi. Các doanh nghiệp 

hoặc tổ chức bảo trợ cho một sự kiện hoặc dự án nghệ 

thuật sẽ nhận lại lợi ích từ việc liên kết với sự kiện 

đó. Điều này có thể bao gồm việc quảng bá thương hiệu, 

tăng cường sự hiện diện của doanh nghiệp trong cộng đồng 

hoặc hình thành mối quan hệ tích cực với khách hàng và 

công chúng. Do đó, bảo trợ thường được xem là một hình 

thức marketing hoặc chiến lược xây dựng thương hiệu của 

các doanh nghiệp. 

Lợi ích của bảo trợ đối với nghệ thuật và văn hóa 

 Tăng cường nguồn lực tài chính: Bảo trợ giúp các 

tổ chức, nghệ sĩ và dự án nghệ thuật có thêm nguồn lực để 

phát triển và thực hiện các ý tưởng sáng tạo. 
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 Nâng cao uy tín: Việc được bảo trợ bởi các tổ 

chức uy tín có thể nâng cao vị thế của dự án hoặc nghệ 

sĩ, giúp họ được công nhận rộng rãi hơn trong cộng đồng. 

 Hỗ trợ sự phát triển bền vững của nghệ thuật: 

Các khoản bảo trợ giúp duy trì hoạt động nghệ thuật lâu 

dài, tạo ra cơ hội cho những người sáng tạo và nghệ sĩ có 

thể phát triển sự nghiệp của mình. 

 Tạo ra cơ hội hợp tác: Bảo trợ không chỉ giúp 

tài trợ cho các dự án mà còn mở ra cơ hội hợp tác giữa 

nghệ sĩ và các doanh nghiệp, tổ chức, nâng cao khả năng 

tiếp cận các đối tác và công chúng. 

Các hình thức bảo trợ phổ biến 

 Bảo trợ sự kiện: Doanh nghiệp hoặc tổ chức có 

thể bảo trợ cho các sự kiện nghệ thuật như triển lãm, 

buổi hòa nhạc, lễ hội văn hóa, hay các cuộc thi nghệ 

thuật, nhằm nâng cao hình ảnh và quảng bá thương hiệu của 

mình. 

 Bảo trợ nghệ sĩ: Các tổ chức, doanh nghiệp có 

thể bảo trợ cho các nghệ sĩ hoặc nhóm nghệ sĩ, cung cấp 

tài chính hoặc các dịch vụ hỗ trợ để họ thực hiện các dự 

án sáng tạo. 

 Bảo trợ chương trình giáo dục nghệ thuật: Các tổ 

chức hoặc doanh nghiệp có thể tài trợ cho các chương 

trình giáo dục nghệ thuật, giúp đào tạo và phát triển tài 

năng nghệ sĩ trẻ. 

Quy trình tìm kiếm bảo trợ 

Quá trình tìm kiếm bảo trợ thường bắt đầu bằng việc 

xác định rõ mục tiêu và đối tượng cụ thể của dự án nghệ 

thuật. Sau đó, tổ chức hoặc cá nhân cần tiếp cận các 

doanh nghiệp hoặc tổ chức có thể quan tâm đến việc bảo 

trợ, trình bày kế hoạch chi tiết về lợi ích mà họ sẽ nhận 
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được từ việc bảo trợ. Quan trọng là phải làm rõ các lợi 

ích đôi bên, từ việc tăng cường thương hiệu cho doanh 

nghiệp đến việc hỗ trợ các sáng kiến nghệ thuật có giá 

trị. 

2.7. Tài trợ của doanh nghiệp 

Tài trợ của doanh nghiệp là hình thức hỗ trợ tài chính hoặc vật chất mà các 

công ty hoặc tổ chức doanh nghiệp cung cấp cho các dự án, sự kiện, hoặc hoạt động 

văn hóa, nghệ thuật, thể thao và các sáng kiến xã hội. Tài trợ từ doanh nghiệp không 

chỉ nhằm giúp đỡ các hoạt động nghệ thuật mà còn đóng vai trò quan trọng trong việc 

xây dựng và củng cố hình ảnh thương hiệu, cũng như tăng cường sự hiện diện và mối 

quan hệ với cộng đồng và khách hàng. 

Lý do doanh nghiệp tài trợ cho hoạt động nghệ thuật 

Doanh nghiệp tham gia tài trợ cho các hoạt động nghệ thuật vì nhiều lý do, bao 

gồm: 

Quảng bá thương hiệu: Các hoạt động nghệ thuật thường có sự tham gia đông 

đảo của công chúng và truyền thông, giúp doanh nghiệp được nhận diện và gắn liền 

với các giá trị văn hóa tích cực. Đây là cơ hội tuyệt vời để doanh nghiệp tiếp cận và 

xây dựng hình ảnh thương hiệu một cách mạnh mẽ. 

Xây dựng mối quan hệ cộng đồng: Tài trợ nghệ thuật giúp doanh nghiệp kết nối 

với cộng đồng, tạo dựng các mối quan hệ tích cực với khách hàng, đối tác, và công 

chúng. Các chương trình nghệ thuật còn tạo ra cơ hội để doanh nghiệp thể hiện trách 

nhiệm xã hội của mình, thể hiện sự đóng góp vào sự phát triển văn hóa cộng đồng. 

Tăng cường sự hiện diện trên các phương tiện truyền thông: Các sự kiện nghệ 

thuật thường thu hút sự quan tâm của báo chí, truyền hình và các phương tiện truyền 

thông khác. Doanh nghiệp tài trợ sẽ nhận được sự chú ý và quảng bá rộng rãi trong 

các phương tiện này, giúp nâng cao nhận thức về thương hiệu. 

Hỗ trợ sáng tạo và đổi mới: Bằng cách tài trợ cho các dự án nghệ thuật, doanh 

nghiệp có thể khuyến khích sự sáng tạo, đổi mới và phát triển các ý tưởng mới mẻ, từ 

đó thúc đẩy sự đổi mới trong các sản phẩm, dịch vụ của chính mình. 
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Tăng cường uy tín: Việc tài trợ cho các dự án nghệ thuật giúp doanh nghiệp 

khẳng định sự nghiêm túc trong việc tham gia vào các hoạt động văn hóa và xã hội, từ 

đó nâng cao uy tín trong mắt công chúng và các đối tác. 

Các hình thức tài trợ của doanh nghiệp 

Doanh nghiệp có thể tham gia tài trợ cho hoạt động nghệ thuật dưới nhiều hình 

thức khác nhau, bao gồm: 

1. Tài trợ tài chính: Doanh nghiệp cung cấp một khoản tiền cho các dự án 

nghệ thuật hoặc sự kiện để hỗ trợ chi phí tổ chức, sản xuất hoặc phát triển các sáng 

kiến nghệ thuật. 

2. Tài trợ vật chất: Các doanh nghiệp có thể tài trợ bằng cách cung cấp các 

vật phẩm, thiết bị, hoặc không gian cho các hoạt động nghệ thuật, ví dụ như cung cấp 

âm thanh, ánh sáng, hay địa điểm tổ chức triển lãm, buổi hòa nhạc. 

3. Tài trợ dịch vụ: Các doanh nghiệp có thể cung cấp các dịch vụ chuyên 

môn cho các tổ chức nghệ thuật, chẳng hạn như dịch vụ truyền thông, quảng cáo, thiết 

kế đồ họa, hoặc tư vấn. 

4. Tài trợ bằng cách kết hợp thương hiệu: Các doanh nghiệp có thể kết hợp 

tên thương hiệu của mình với các sự kiện nghệ thuật để tạo dựng sự hiện diện và nhận 

diện thương hiệu. Ví dụ, tên doanh nghiệp có thể được gắn liền với tên sự kiện hoặc 

chương trình nghệ thuật. 

Quy trình tài trợ của doanh nghiệp 

Quy trình tài trợ của doanh nghiệp thường bắt đầu từ việc xác định mục tiêu tài 

trợ và lựa chọn các dự án nghệ thuật phù hợp với chiến lược marketing và mục tiêu 

thương hiệu. Các bước thường bao gồm: 

1. Nghiên cứu và lựa chọn dự án: Doanh nghiệp sẽ nghiên cứu các dự án 

nghệ thuật, đánh giá mức độ phù hợp với giá trị của mình và những lợi ích có thể thu 

được từ việc tài trợ. 

2. Thỏa thuận tài trợ: Khi đã lựa chọn được dự án, doanh nghiệp sẽ làm 

việc với tổ chức nghệ thuật để thỏa thuận về các điều khoản tài trợ, bao gồm mức tài 

trợ, các quyền lợi và nghĩa vụ của đôi bên. 
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3. Theo dõi và đánh giá: Sau khi tài trợ, doanh nghiệp cần theo dõi sự tiến 

triển của dự án và đánh giá kết quả đạt được, bao gồm hiệu quả truyền thông và quảng 

bá thương hiệu, cũng như sự đóng góp vào cộng đồng. 

Lợi ích của tài trợ doanh nghiệp cho nghệ thuật 

 Tăng trưởng thương hiệu: Doanh nghiệp có thể xây dựng hình ảnh 

thương hiệu tích cực qua việc hỗ trợ các hoạt động văn hóa và nghệ thuật, qua đó tạo 

dựng mối liên kết mạnh mẽ với khách hàng và công chúng. 

 Tiếp cận đối tượng khách hàng mới: Các sự kiện nghệ thuật thu hút 

nhiều đối tượng khách hàng khác nhau, doanh nghiệp sẽ có cơ hội mở rộng tệp khách 

hàng và gia tăng nhận diện thương hiệu. 

 Tạo dựng uy tín xã hội: Doanh nghiệp tài trợ cho các hoạt động nghệ 

thuật chứng tỏ rằng họ không chỉ chú trọng đến lợi nhuận mà còn quan tâm đến phát 

triển xã hội và văn hóa cộng đồng. 
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Chương 3: Các bước gây quỹ và tìm tài trợ 

3.1. Đánh giá đặc điểm của tổ chức cần tài trợ 

3.1.1. Phân tích điểm mạnh, yếu, cơ hội, thách thức 

Phân tích SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) là một công 

cụ mạnh mẽ trong việc đánh giá các yếu tố nội bộ và bên ngoài ảnh hưởng đến một tổ 

chức hoặc chiến dịch. Đối với hoạt động gây quỹ và tìm tài trợ, việc phân tích SWOT 

giúp các tổ chức hoặc cá nhân hiểu rõ hơn về tình hình hiện tại và xác định các yếu tố 

cần cải thiện cũng như cơ hội và thách thức mà họ có thể gặp phải. Dưới đây là một 

phân tích SWOT đối với hoạt động gây quỹ: 

Điểm mạnh (Strengths) 

Tính minh bạch và uy tín: Nếu tổ chức hoặc cá nhân gây quỹ có một lịch sử uy 

tín và minh bạch trong việc sử dụng tài trợ, họ sẽ dễ dàng thu hút sự tin tưởng từ các 

nhà tài trợ. Sự tin cậy là yếu tố quan trọng trong gây quỹ. 

Mạng lưới quan hệ rộng: Một mạng lưới quan hệ mạnh mẽ và kết nối tốt với 

các doanh nghiệp, cá nhân, và tổ chức từ thiện có thể tạo ra nhiều cơ hội tài trợ. Mối 

quan hệ lâu dài và bền vững giúp duy trì nguồn tài trợ ổn định. 

Chiến lược tiếp thị và truyền thông hiệu quả: Nếu tổ chức có một chiến lược 

marketing mạnh mẽ, bao gồm việc sử dụng truyền thông xã hội, sự kiện, email 

marketing, và các kênh khác để quảng bá chiến dịch, họ sẽ có thể tiếp cận đối tượng 

tài trợ rộng rãi và hiệu quả hơn. 

Khả năng sáng tạo trong chiến dịch: Sự sáng tạo trong các hoạt động gây quỹ 

như tổ chức sự kiện đặc biệt, chiến dịch trực tuyến hấp dẫn, hoặc các hoạt động cộng 

đồng có thể làm tăng sự chú ý và tham gia của cộng đồng và nhà tài trợ. 

Điểm yếu (Weaknesses) 

Hạn chế về nguồn lực: Nhiều tổ chức gây quỹ, đặc biệt là các tổ chức phi lợi 

nhuận nhỏ, có thể thiếu nguồn lực để triển khai chiến lược gây quỹ hiệu quả. Điều này 

có thể làm giảm khả năng tổ chức các sự kiện lớn hoặc chiến dịch gây quỹ đa kênh. 

Thiếu kinh nghiệm hoặc kỹ năng gây quỹ: Nếu người gây quỹ hoặc tổ chức 

thiếu kỹ năng hoặc kinh nghiệm trong việc huy động tài trợ, chiến dịch có thể không 

đạt được hiệu quả như mong đợi. Kỹ năng giao tiếp, quản lý tài chính, đàm phán và tổ 

chức sự kiện là rất quan trọng nhưng có thể thiếu ở một số tổ chức. 
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Thiếu sự đổi mới: Nếu chiến dịch gây quỹ không có sự sáng tạo hoặc không 

thay đổi theo xu hướng hiện đại, tổ chức có thể dễ dàng bị bỏ qua trong một thị trường 

đầy cạnh tranh. Thiếu sự đổi mới có thể khiến các chiến dịch gây quỹ trở nên nhàm 

chán và không thu hút được sự chú ý. 

Khó khăn trong việc duy trì mối quan hệ lâu dài: Mặc dù gây quỹ ban đầu có 

thể thành công, nhưng việc duy trì mối quan hệ bền vững với nhà tài trợ và cộng đồng 

đôi khi là một thử thách. Việc thiếu sự theo dõi, báo cáo kết quả hay không duy trì liên 

lạc có thể dẫn đến sự giảm sút hỗ trợ trong tương lai. 

Cơ hội (Opportunities) 

Tăng trưởng trong lĩnh vực gây quỹ trực tuyến: Với sự phát triển mạnh mẽ của 

các nền tảng gây quỹ trực tuyến và mạng xã hội, các tổ chức có thể dễ dàng tiếp cận 

một lượng lớn cộng đồng và nhà tài trợ tiềm năng thông qua các chiến dịch trực tuyến. 

Điều này giúp tiết kiệm chi phí và mở rộng phạm vi tiếp cận. 

Mối quan tâm ngày càng tăng đối với các hoạt động cộng đồng và xã hội: Các 

vấn đề xã hội, văn hóa và môi trường đang ngày càng được quan tâm hơn. Điều này 

tạo cơ hội cho các tổ chức gây quỹ huy động tài trợ từ các cá nhân, doanh nghiệp và tổ 

chức muốn góp phần vào sự phát triển của cộng đồng và xã hội. 

Sự hợp tác với doanh nghiệp: Các doanh nghiệp hiện nay ngày càng chú trọng 

đến trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp (CSR), tạo cơ hội cho các tổ chức nghệ 

thuật, giáo dục, môi trường... hợp tác và nhận tài trợ. Đây là cơ hội lớn để huy động 

nguồn lực tài chính từ các doanh nghiệp. 

Đổi mới công nghệ và phương pháp tiếp cận gây quỹ: Công nghệ ngày càng 

phát triển, giúp các tổ chức gây quỹ tiếp cận đối tượng rộng lớn hơn thông qua các 

ứng dụng di động, mạng xã hội, livestream, và các phương tiện truyền thông hiện đại 

khác. 

Thách thức (Threats) 

Cạnh tranh khốc liệt trong việc huy động tài trợ: Với sự phát triển mạnh mẽ của 

các tổ chức gây quỹ và các chiến dịch tài trợ, mức độ cạnh tranh ngày càng cao. Các 

tổ chức cần phải có chiến lược rõ ràng, sáng tạo và khác biệt để thu hút sự chú ý của 

nhà tài trợ và cộng đồng. 
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Kinh tế không ổn định: Các biến động kinh tế có thể ảnh hưởng đến khả năng 

tài trợ của các doanh nghiệp và cá nhân. Khi nền kinh tế gặp khó khăn, các nhà tài trợ 

có thể hạn chế hoặc rút lui khỏi các cam kết tài trợ, ảnh hưởng đến chiến dịch gây 

quỹ. 

Sự thay đổi trong xu hướng tài trợ: Các xu hướng tài trợ có thể thay đổi theo 

thời gian. Những gì từng thu hút được sự quan tâm và tài trợ có thể không còn hiệu 

quả trong tương lai. Các tổ chức cần liên tục cập nhật và thích ứng với các xu hướng 

mới để duy trì sự hấp dẫn đối với nhà tài trợ. 

Sự thiếu tin tưởng hoặc nghi ngờ từ công chúng: Nếu các tổ chức gây quỹ 

không duy trì được sự minh bạch và cam kết trong việc sử dụng nguồn tài trợ, sự thiếu 

tin tưởng từ công chúng và nhà tài trợ có thể trở thành một mối đe dọa lớn, làm giảm 

hiệu quả của các chiến dịch gây quỹ. 

3.1.2. Xác định nhu cầu của tổ chức 

Xác định nhu cầu của tổ chức là một bước quan trọng trong quá trình lập kế 

hoạch và triển khai các chiến lược gây quỹ hoặc tài trợ. Khi hiểu rõ nhu cầu của tổ 

chức, các hoạt động gây quỹ sẽ trở nên hiệu quả và phù hợp hơn với mục tiêu và 

nguồn lực của tổ chức. Dưới đây là các bước cơ bản trong việc xác định nhu cầu của 

tổ chức: 

Xác định mục tiêu của tổ chức 

Trước khi xác định nhu cầu, tổ chức cần rõ ràng về mục tiêu và sứ mệnh của 

mình. Mục tiêu này có thể là: 

 Tăng cường các hoạt động nghệ thuật hoặc văn hóa. 

 Mở rộng dự án giáo dục. 

 Phát triển các chương trình hỗ trợ cộng đồng. 

 Đầu tư vào cơ sở vật chất hoặc nghiên cứu. 

 Tạo ra các cơ hội cho cộng đồng tham gia vào các sự kiện. 

Một tổ chức cần hiểu rõ về mục tiêu dài hạn và ngắn hạn của mình để xác định 

nguồn lực cần thiết. 

Đánh giá các nguồn lực hiện có 

Sau khi xác định mục tiêu, tổ chức cần đánh giá các nguồn lực mà mình hiện 

có. Điều này bao gồm: 
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 Nguồn lực tài chính: Tổ chức có bao nhiêu tài trợ, ngân sách tự có và 

các nguồn thu khác? 

 Nguồn lực con người: Tổ chức có đội ngũ nhân sự đủ năng lực và số 

lượng để thực hiện các mục tiêu không? Cần thêm bao nhiêu nhân sự và kỹ năng gì? 

 Cơ sở vật chất và công nghệ: Tổ chức có đủ cơ sở vật chất và công nghệ 

cần thiết để thực hiện mục tiêu không? Các thiết bị, phần mềm hay không gian làm 

việc có đáp ứng được yêu cầu không? 

 Mạng lưới và đối tác: Tổ chức có mối quan hệ đối tác chiến lược nào 

không? Mạng lưới cộng đồng hoặc khách hàng của tổ chức như thế nào? 

Xác định các thiếu sót và khoảng trống 

Dựa trên các mục tiêu và nguồn lực hiện có, tổ chức cần xác định các thiếu sót 

và khoảng trống trong việc đạt được mục tiêu. Các vấn đề có thể là: 

 Thiếu ngân sách cho các chương trình hoặc dự án quan trọng. 

 Thiếu nhân lực hoặc các kỹ năng cần thiết để thực hiện dự án. 

 Thiếu công cụ, thiết bị hoặc cơ sở vật chất để duy trì và phát triển hoạt 

động. 

 Thiếu sự hỗ trợ hoặc hợp tác từ các đối tác chiến lược hoặc nhà tài trợ. 

Xác định nhu cầu tài chính và vật chất 

Tổ chức cần xác định rõ ràng nhu cầu tài chính và vật chất để thực hiện các 

hoạt động. Điều này bao gồm: 

 Ngân sách cần thiết: Tổ chức cần bao nhiêu tiền để triển khai các dự án, 

hoạt động? 

 Vật chất và dịch vụ cần thiết: Có cần mua sắm thiết bị, vật liệu hay dịch 

vụ bên ngoài không? Các khoản chi phí này có thể bao gồm chi phí tổ chức sự kiện, 

xây dựng cơ sở vật chất, chi phí marketing và truyền thông, v.v. 

 Đánh giá nhu cầu về thời gian và tiến độ 

Ngoài nguồn lực tài chính và vật chất, tổ chức cũng cần xác định thời gian và 

tiến độ để thực hiện các mục tiêu. Cần có kế hoạch chi tiết về: 

 Thời gian cần thiết để đạt được các mục tiêu. 

 Các mốc quan trọng (milestones) trong quá trình triển khai dự án. 

 Thời gian để xây dựng và duy trì các mối quan hệ tài trợ hoặc đối tác. 
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Xác định các cơ hội tài trợ và đối tác phù hợp 

Sau khi xác định nhu cầu, tổ chức cần tìm kiếm các cơ hội tài trợ và đối tác phù 

hợp. Điều này có thể bao gồm việc: 

 Tìm kiếm các quỹ từ chính phủ, tổ chức từ thiện hoặc các doanh nghiệp 

tài trợ. 

 Kêu gọi sự đóng góp của cộng đồng hoặc các cá nhân thông qua các 

chiến dịch gây quỹ trực tuyến. 

 Hợp tác với các tổ chức có cùng mục tiêu và tầm nhìn để tạo ra sự hỗ trợ 

tài chính và vật chất lâu dài. 

 Lên kế hoạch chi tiết và chiến lược tài trợ 

Cuối cùng, tổ chức cần xây dựng một kế hoạch chi tiết để xác định các bước 

cần thiết để đáp ứng nhu cầu tài chính và vật chất. Kế hoạch này có thể bao gồm: 

 Mục tiêu cụ thể về số tiền cần huy động. 

 Các chiến lược tìm kiếm tài trợ (ví dụ: tổ chức sự kiện, kêu gọi trực 

tuyến, xây dựng mối quan hệ với doanh nghiệp). 

 Các bước để quản lý và báo cáo tài chính minh bạch cho nhà tài trợ. 

Tóm lại, xác định nhu cầu của tổ chức là một quá trình toàn diện bao gồm việc 

hiểu rõ mục tiêu, đánh giá các nguồn lực hiện có, xác định khoảng trống và xây dựng 

chiến lược để đáp ứng các nhu cầu tài chính và vật chất. Quá trình này giúp tổ chức có 

một cái nhìn rõ ràng về các yếu tố cần thiết để đạt được thành công trong việc gây quỹ 

và tài trợ. 

3.1.3. Xác định phạm vi, đối tượng tổ chức có thể tiếp cận 

Xác định phạm vi và đối tượng tổ chức có thể tiếp cận trong các chiến 

dịch gây quỹ hoặc tìm tài trợ là một bước quan trọng để đảm bảo rằng các nỗ 

lực gây quỹ sẽ được thực hiện hiệu quả. Phạm vi và đối tượng tiếp cận ảnh 

hưởng trực tiếp đến chiến lược marketing, phương thức tiếp cận, và các kênh tài 

trợ được sử dụng. Dưới đây là các yếu tố cần xem xét khi xác định phạm vi và 

đối tượng tổ chức có  

Xác định Phạm vi Tiếp cận 
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Phạm vi tiếp cận đề cập đến giới hạn về không gian, địa lý và lĩnh vực mà 

tổ chức có thể hướng đến khi thực hiện chiến dịch gây quỹ. Việc xác định phạm 

vi này sẽ giúp tổ chức xác định các kênh tiếp cận, đối tác và cách thức tổ chức 

các sự kiện gây quỹ. 

 Địa lý: 

o Tổ chức có thể xác định phạm vi quốc gia, khu vực hoặc quốc tế để 

tiếp cận tài trợ. Ví dụ, một tổ chức nghệ thuật có thể bắt đầu gây quỹ trong một 

thành phố hoặc quốc gia trước khi mở rộng ra ngoài. 

o Các tổ chức toàn cầu hoặc quốc tế có thể tìm kiếm tài trợ từ các tổ 

chức quốc tế, các quỹ quốc gia hoặc các công ty xuyên quốc gia. 

 Lĩnh vực hoạt động: 

o Tùy vào mục tiêu và lĩnh vực hoạt động của tổ chức (như nghệ 

thuật, giáo dục, y tế, môi trường), phạm vi tiếp cận có thể giới hạn trong một 

lĩnh vực chuyên môn nhất định hoặc mở rộng ra nhiều lĩnh vực liên quan. 

o Ví dụ: Một tổ chức hoạt động trong lĩnh vực bảo vệ môi trường có 

thể tiếp cận các quỹ tài trợ từ các tổ chức bảo vệ động vật hoặc bảo vệ thiên 

nhiên, các doanh nghiệp hoạt động trong ngành công nghiệp xanh. 

 Loại hình gây quỹ: 

o Phạm vi cũng có thể xác định qua các loại hình gây quỹ, như gây 

quỹ trực tuyến (quốc tế, toàn cầu) hay gây quỹ trực tiếp qua các sự kiện (tại địa 

phương, khu vực). 

o Cần xác định xem liệu tổ chức muốn tiếp cận đối tượng qua các 

phương tiện truyền thông, sự kiện cộng đồng hay các chiến dịch trực tuyến. 

Xác định Đối tượng Tổ chức Có Thể Tiếp Cận 

Xác định đối tượng mà tổ chức có thể tiếp cận là yếu tố quyết định trong 

việc tạo ra các chiến lược gây quỹ hiệu quả. Đối tượng này có thể bao gồm các 

nhà tài trợ, đối tác, cộng đồng và các tổ chức liên quan. Một tổ chức cần hiểu rõ 

ai là những người hoặc tổ chức có khả năng hỗ trợ tài chính và vật chất, cũng 

như có thể hưởng lợi từ những dự án mà tổ chức triển khai. 
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 Nhà tài trợ cá nhân: 

o Các cá nhân là nguồn tài trợ quan trọng, đặc biệt trong các chiến 

dịch gây quỹ cộng đồng hoặc qua các nền tảng gây quỹ trực tuyến. 

o Đối tượng này có thể là các cá nhân có khả năng đóng góp tài 

chính, nhưng cũng có thể là những người có tâm huyết với mục tiêu của tổ chức 

và sẵn sàng ủng hộ bằng các hình thức phi tài chính như tình nguyện, tham gia 

sự kiện hoặc giúp lan tỏa thông điệp. 

 Doanh nghiệp và công ty: 

o Các doanh nghiệp có thể là một đối tượng quan trọng trong việc tài 

trợ cho các tổ chức nghệ thuật, giáo dục hoặc xã hội. 

o Các doanh nghiệp thường tài trợ thông qua các chương trình CSR 

(Trách nhiệm xã hội của doanh nghiệp), các sự kiện tài trợ, hoặc tài trợ cho các 

hoạt động cộng đồng. 

o Các công ty có thể hỗ trợ về tài chính, sản phẩm hoặc dịch vụ (ví 

dụ, cung cấp thiết bị, quảng bá thương hiệu, tổ chức sự kiện). 

 Quỹ và tổ chức phi chính phủ (NGOs): 

o Các tổ chức từ thiện, quỹ tài trợ và các tổ chức quốc tế có thể là 

những đối tượng chủ yếu mà tổ chức có thể tiếp cận để nhận hỗ trợ tài chính. 

o Các quỹ này có thể cung cấp tài trợ không hoàn lại cho các tổ chức 

có mục tiêu chung với họ, chẳng hạn như quỹ bảo vệ môi trường, quỹ phát triển 

cộng đồng, quỹ văn hóa nghệ thuật. 

 Cộng đồng và đối tác cộng đồng: 

o Đối tượng này bao gồm các nhóm cộng đồng, các tổ chức cộng 

đồng hoặc các cơ quan nhà nước có thể hợp tác để thực hiện các dự án gây quỹ. 

o Các tổ chức có thể tiếp cận cộng đồng thông qua các chương trình 

hỗ trợ, các sáng kiến cộng đồng hoặc các sự kiện. 

 Các tổ chức chính phủ và tổ chức quốc tế: 



31 

 

o Chính phủ và các tổ chức quốc tế có thể cấp tài trợ cho các chương 

trình, sáng kiến có tính chất công cộng và bền vững. Tổ chức có thể tiếp cận các 

quỹ nhà nước, các quỹ phát triển quốc tế hoặc các quỹ viện trợ. 

Xác định Phương pháp Tiếp Cận 

Sau khi xác định được phạm vi và đối tượng, tổ chức cần xây dựng các 

phương pháp tiếp cận cụ thể để kết nối và kêu gọi tài trợ từ các đối tượng này. 

Các phương pháp có thể bao gồm: 

 Các chiến dịch gây quỹ trực tuyến: Tiếp cận đối tượng toàn cầu 

qua các nền tảng gây quỹ trực tuyến như Kickstarter, GoFundMe, hoặc các 

mạng xã hội như Facebook, Instagram. 

 Tổ chức sự kiện gây quỹ: Các sự kiện tại địa phương như buổi hòa 

nhạc, triển lãm nghệ thuật, gala, hoặc các cuộc chạy bộ, tiệc tối có thể thu hút sự 

tham gia của cộng đồng và doanh nghiệp trong khu vực. 

 Đàm phán tài trợ doanh nghiệp: Tổ chức có thể tiếp cận các doanh 

nghiệp qua các chiến lược tài trợ hoặc hợp tác marketing, giúp cả hai bên cùng 

phát triển. 

 Kêu gọi tài trợ từ các quỹ và tổ chức phi chính phủ: Viết và nộp 

các đề xuất tài trợ, chứng minh sự phù hợp của dự án với mục tiêu của quỹ hoặc 

tổ chức tài trợ. 

Đánh giá và Điều chỉnh Phạm vi và Đối tượng 

Khi triển khai chiến dịch gây quỹ, tổ chức cần thường xuyên đánh giá 

hiệu quả của các phương pháp tiếp cận và điều chỉnh nếu cần thiết. Điều này 

giúp đảm bảo rằng tổ chức tiếp cận đúng đối tượng và sử dụng nguồn lực một 

cách hiệu quả nhất. 

3.1.4. Xác định lợi ích cho nhà tài trợ 

Xác định lợi ích cho nhà tài trợ là một bước quan trọng trong chiến lược 

gây quỹ và tìm tài trợ. Việc rõ ràng chỉ ra các lợi ích mà nhà tài trợ có thể nhận 

được giúp tăng cường khả năng thu hút tài trợ và duy trì mối quan hệ đối tác lâu 

dài. Lợi ích cho nhà tài trợ có thể được phân chia thành nhiều loại, bao gồm lợi 
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ích về thương hiệu, xã hội, tài chính và chiến lược. Dưới đây là một số lợi ích 

chủ yếu mà nhà tài trợ có thể nhận được: 

 Lợi ích về thương hiệu và quảng bá 

Nhà tài trợ thường tìm kiếm cơ hội để nâng cao thương hiệu của mình, 

đặc biệt là trong các chiến dịch lớn hoặc các sự kiện có lượng khán giả rộng. 

Việc tài trợ giúp nhà tài trợ tăng cường sự hiện diện và nhận diện thương hiệu 

thông qua các hình thức quảng bá khác nhau: 

 Quảng bá tên tuổi và logo: Nhà tài trợ có thể được hiển thị tên và 

logo của mình trên các tài liệu quảng cáo, banner, website, chương trình sự 

kiện, hoặc trên các phương tiện truyền thông xã hội. Điều này giúp gia tăng sự 

nhận diện của thương hiệu và thu hút sự chú ý của cộng đồng. 

 Sự liên kết với các giá trị tích cực: Khi tài trợ cho các hoạt động xã 

hội hoặc văn hóa, doanh nghiệp có thể tạo dựng hình ảnh tích cực, liên kết 

thương hiệu của mình với các giá trị cộng đồng, bảo vệ môi trường, hay phát 

triển nghệ thuật. 

 Lợi ích về mối quan hệ và kết nối 

Việc tham gia tài trợ cho các hoạt động cũng tạo cơ hội cho nhà tài trợ 

mở rộng mạng lưới quan hệ và xây dựng các kết nối quan trọng: 

 Tiếp cận các đối tác chiến lược: Các sự kiện tài trợ thường quy tụ 

nhiều tổ chức, doanh nghiệp và các cá nhân có cùng mối quan tâm. Nhà tài trợ 

có thể mở rộng mạng lưới quan hệ với các đối tác tiềm năng. 

 Xây dựng mối quan hệ với khách hàng và cộng đồng: Tài trợ giúp 

doanh nghiệp tương tác trực tiếp với cộng đồng và khách hàng tiềm năng, từ đó 

tạo ra cơ hội gia tăng khách hàng và duy trì mối quan hệ lâu dài. 

Lợi ích về trách nhiệm xã hội (CSR) 

Nhiều doanh nghiệp tham gia tài trợ như một phần trong chiến lược trách 

nhiệm xã hội (CSR). Việc tài trợ cho các hoạt động cộng đồng, văn hóa hay 

nghệ thuật không chỉ mang lại lợi ích cho tổ chức mà còn góp phần vào sự phát 

triển xã hội: 
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 Cải thiện hình ảnh xã hội của doanh nghiệp: Nhà tài trợ có thể tạo 

dựng hình ảnh tích cực trong mắt công chúng, đặc biệt là khi tài trợ cho các dự 

án có ảnh hưởng mạnh mẽ đến cộng đồng hoặc các vấn đề xã hội. 

 Đóng góp vào các hoạt động từ thiện: Thông qua tài trợ, doanh 

nghiệp không chỉ hỗ trợ các tổ chức mà còn giúp đỡ cộng đồng, đồng thời nâng 

cao sự uy tín và lòng tin từ khách hàng và đối tác. 

 Lợi ích về tiếp cận thị trường và tăng trưởng doanh thu 

Việc tài trợ cho các sự kiện hoặc chiến dịch có thể giúp doanh nghiệp tiếp 

cận các thị trường mới và tăng trưởng doanh thu: 

 Tiếp cận nhóm khách hàng mục tiêu: Các sự kiện, đặc biệt là trong 

lĩnh vực nghệ thuật hoặc văn hóa, thu hút một lượng khán giả cụ thể, giúp nhà 

tài trợ tiếp cận đúng đối tượng khách hàng mục tiêu của mình. 

 Tăng trưởng doanh thu: Việc tài trợ có thể giúp doanh nghiệp gia 

tăng doanh thu qua việc gia tăng sự quan tâm và tín nhiệm từ khách hàng, nâng 

cao sự nhận diện thương hiệu và thúc đẩy sự đổi mới sáng tạo trong sản phẩm, 

dịch vụ của họ. 

Lợi ích về thuế 

Ở nhiều quốc gia, các khoản tài trợ cho các hoạt động từ thiện hoặc phi 

lợi nhuận có thể được khấu trừ thuế, giúp nhà tài trợ tiết kiệm chi phí: 

 Khấu trừ thuế: Doanh nghiệp có thể nhận được các ưu đãi thuế từ 

chính phủ khi đóng góp vào các quỹ hoặc tổ chức từ thiện. Việc này không chỉ 

có lợi về mặt tài chính mà còn giúp giảm bớt gánh nặng thuế cho doanh nghiệp. 

 Lợi ích về nâng cao sự đổi mới sáng tạo và truyền cảm hứng 

Thông qua việc tài trợ cho các sáng kiến nghệ thuật hoặc dự án sáng tạo, 

doanh nghiệp có thể tìm thấy nguồn cảm hứng mới cho sự đổi mới và sáng tạo 

trong nội bộ tổ chức: 

 Khám phá sáng tạo: Việc tài trợ cho các sự kiện nghệ thuật hoặc 

sáng kiến sáng tạo có thể giúp doanh nghiệp mở rộng khả năng sáng tạo trong 

các sản phẩm, dịch vụ hoặc chiến lược marketing của mình. 
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 Tạo ra sự khác biệt: Các doanh nghiệp tài trợ cho nghệ thuật, văn 

hóa có thể tạo dựng một sự khác biệt rõ ràng so với đối thủ cạnh tranh trong 

cùng ngành, nhờ vào hình ảnh đổi mới và hỗ trợ cộng đồng. 

 . Lợi ích về nâng cao danh tiếng và uy tín 

Các doanh nghiệp tham gia tài trợ cho các sự kiện hoặc hoạt động có giá 

trị cao thường được cộng đồng, truyền thông và đối tác đánh giá cao về trách 

nhiệm xã hội và cam kết phát triển bền vững: 

 Nâng cao danh tiếng: Các doanh nghiệp tài trợ cho các sự kiện 

nghệ thuật hoặc các sáng kiến có tính cộng đồng cao thường được xem là doanh 

nghiệp có trách nhiệm, quan tâm đến các vấn đề xã hội và sẵn sàng đóng góp 

cho sự phát triển của cộng đồng. 

 Tăng uy tín trong ngành: Các nhà tài trợ có thể nâng cao uy tín và 

vị thế của mình trong ngành thông qua sự tham gia và tài trợ cho các dự án có 

uy tín, đặc biệt trong các lĩnh vực như văn hóa, giáo dục, và từ thiện. 

3.2. Lập hồ sơ mời tài trợ 

3.2.1. Mô tả bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật 

Bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật là tổng thể các yếu tố đặc trưng, 

giá trị và phong cách mà tổ chức đó thể hiện, phản ánh mục tiêu, sứ mệnh và 

những gì tổ chức muốn đóng góp cho cộng đồng và xã hội. Bản sắc này bao 

gồm các yếu tố lịch sử, văn hóa, nghệ thuật và tầm nhìn của tổ chức, tạo nên 

một hình ảnh riêng biệt và có sức hấp dẫn. Dưới đây là mô tả về các yếu tố cấu 

thành bản sắc của một tổ chức văn hóa nghệ thuật: 

 Sứ mệnh và Tầm nhìn 

Sứ mệnh và tầm nhìn của tổ chức văn hóa nghệ thuật định hình bản sắc 

của tổ chức. Đây là yếu tố quan trọng nhất vì nó quyết định những giá trị mà tổ 

chức theo đuổi và cách thức tổ chức thực hiện các hoạt động văn hóa nghệ 

thuật. 

 Sứ mệnh: Là cam kết của tổ chức đối với cộng đồng và xã hội. Một 

tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể có sứ mệnh bảo tồn và phát huy các giá trị 
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văn hóa dân tộc, phổ biến nghệ thuật đến với mọi tầng lớp trong xã hội, hoặc 

tạo ra các không gian sáng tạo cho nghệ sĩ. 

 Tầm nhìn: Là sự định hướng về tương lai của tổ chức, hướng tới 

một mục tiêu lâu dài như trở thành một trung tâm nghệ thuật hàng đầu, mở rộng 

phạm vi ảnh hưởng quốc tế, hay xây dựng một cộng đồng yêu thích nghệ thuật 

bền vững. 

Giá trị văn hóa và nghệ thuật 

Bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật được xác định bởi các giá trị cốt 

lõi mà tổ chức đó bảo vệ và lan tỏa. Các giá trị này thể hiện qua các hoạt động 

nghệ thuật và văn hóa mà tổ chức tổ chức, khuyến khích và phát triển. 

 Sự tôn trọng đối với di sản văn hóa: Một tổ chức văn hóa nghệ 

thuật có thể coi trọng việc bảo tồn các giá trị truyền thống, như âm nhạc dân tộc, 

múa cổ truyền, hay các hình thức nghệ thuật dân gian khác. 

 Khuyến khích sáng tạo và đổi mới: Đối với những tổ chức hiện đại 

hơn, bản sắc có thể tập trung vào sự đổi mới, sáng tạo và sự thể hiện tự do của 

nghệ sĩ. Các tác phẩm nghệ thuật mới mẻ, đầy thử nghiệm và đột phá sẽ tạo nên 

dấu ấn riêng cho tổ chức. 

 Phong cách và Đặc trưng nghệ thuật 

Phong cách nghệ thuật mà tổ chức lựa chọn cũng là yếu tố quan trọng để 

hình thành bản sắc. Một tổ chức có thể đặc trưng bởi một thể loại nghệ thuật cụ 

thể, một phong cách trình diễn đặc biệt hoặc một hình thức nghệ thuật duy nhất. 

 Thể loại nghệ thuật: Tổ chức có thể chuyên sâu vào một thể loại cụ 

thể như âm nhạc cổ điển, nhảy múa, sân khấu, hội họa, hay điện ảnh. Ví dụ, một 

nhà hát opera sẽ có bản sắc rất khác biệt so với một tổ chức nhạc jazz hoặc nghệ 

thuật đương đại. 

 Phương thức thể hiện nghệ thuật: Tổ chức cũng có thể xây dựng 

phong cách riêng biệt trong việc tổ chức các sự kiện nghệ thuật. Ví dụ, sự kết 

hợp giữa các hình thức nghệ thuật truyền thống và hiện đại, hay sự đổi mới 

trong cách tiếp cận khán giả thông qua công nghệ. 
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Cộng đồng và Mối quan hệ xã hội 

Bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật cũng được hình thành từ cộng 

đồng mà tổ chức đó phục vụ. Mối quan hệ của tổ chức với các cộng đồng địa 

phương, quốc gia và quốc tế đóng vai trò quan trọng trong việc xác định tổ chức 

là gì và đối tượng mà tổ chức hướng đến. 

 Cộng đồng nghệ sĩ: Một tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể xây 

dựng bản sắc từ cộng đồng nghệ sĩ mà tổ chức thu hút và hỗ trợ. Đây có thể là 

các nghệ sĩ trẻ, nghệ sĩ nổi tiếng hoặc nghệ sĩ từ nhiều quốc gia khác nhau. 

 Cộng đồng khán giả: Tổ chức cũng có thể xây dựng bản sắc qua 

các hoạt động hướng đến cộng đồng khán giả cụ thể, chẳng hạn như các gia 

đình, học sinh, sinh viên, hay người yêu thích nghệ thuật đương đại. 

Tính bền vững và Phát triển lâu dài 

Một yếu tố quan trọng khác trong bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật 

là cam kết với sự bền vững và phát triển lâu dài. Tổ chức phải có chiến lược dài 

hạn để bảo vệ di sản văn hóa và phát triển nghệ thuật, từ đó tạo dựng bản sắc 

vững mạnh. 

 Bền vững về tài chính và nguồn lực: Các tổ chức cần có sự ổn định 

về nguồn tài chính để thực hiện các dự án nghệ thuật dài hạn. Điều này có thể 

bao gồm các chiến lược gây quỹ, tìm tài trợ hoặc hợp tác với các đối tác lâu dài. 

 Bền vững về xã hội: Tổ chức cũng cần xây dựng các chương trình 

văn hóa có tác động xã hội mạnh mẽ, đồng thời duy trì sự phát triển bền vững 

của cộng đồng nghệ thuật. 

  Mối quan hệ với các đối tác và tổ chức khác 

Bản sắc của tổ chức cũng phần lớn phụ thuộc vào các đối tác và mối quan 

hệ hợp tác. Việc hợp tác với các tổ chức khác, như các trường học, các tổ chức 

văn hóa, các nghệ sĩ hoặc các cơ quan chính phủ, có thể ảnh hưởng đến hình 

ảnh và sứ mệnh của tổ chức. 
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 Hợp tác trong nước và quốc tế: Mối quan hệ quốc tế có thể giúp tổ 

chức phát triển bản sắc toàn cầu, trong khi các hợp tác trong nước giúp gắn kết 

với cộng đồng và các tổ chức trong nước. 

 Hợp tác với các tổ chức phi lợi nhuận và cộng đồng: Việc hợp tác 

với các tổ chức phi lợi nhuận hoặc các cộng đồng có thể giúp tổ chức gia tăng 

ảnh hưởng và tạo dựng uy tín trong các hoạt động cộng đồng. 

Tóm lại, bản sắc của tổ chức văn hóa nghệ thuật là sự tổng hòa của nhiều 

yếu tố, từ sứ mệnh, giá trị, phong cách nghệ thuật, đến mối quan hệ với cộng 

đồng và các đối tác. Một tổ chức có bản sắc rõ ràng sẽ tạo dựng được niềm tin 

từ cộng đồng, thu hút sự quan tâm của các nhà tài trợ và khán giả, đồng thời 

phát triển mạnh mẽ và bền vững trong lĩnh vực văn hóa nghệ thuật. 

3.2.2. Xây dựng và mô tả khán giả của tổ chức văn hóa nghệ thuật 

1. Phân loại khán giả theo đặc điểm nhân khẩu học 

Khán giả của tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể được phân loại theo các 

yếu tố nhân khẩu học như độ tuổi, giới tính, trình độ học vấn, nghề nghiệp và 

thu nhập. Việc phân loại này giúp tổ chức hiểu rõ hơn về nhu cầu và sở thích 

của từng nhóm đối tượng, từ đó tạo ra các chương trình phù hợp. 

 Độ tuổi: Các nhóm độ tuổi khác nhau có thể có sở thích và nhu cầu 

khác nhau đối với các loại hình nghệ thuật. Ví dụ, khán giả trẻ (từ 18-35 tuổi) 

có thể ưa chuộng các hoạt động nghệ thuật đương đại, nhạc điện tử, hoặc các 

hình thức nghệ thuật sáng tạo mới mẻ, trong khi khán giả lớn tuổi (từ 50 trở lên) 

có thể thích các chương trình văn hóa truyền thống, hòa nhạc cổ điển hoặc kịch 

nghệ. 

 Giới tính: Mặc dù không có sự phân biệt rõ rệt về sở thích nghệ 

thuật giữa hai giới, nhưng một số thể loại nghệ thuật có thể thu hút đối tượng 

khán giả chủ yếu là nam hoặc nữ. Chẳng hạn, các buổi biểu diễn nghệ thuật về 

sức mạnh thể chất, thể thao, có thể thu hút nhiều nam khán giả, trong khi các 

chương trình văn hóa, âm nhạc nhẹ nhàng có thể thu hút nữ giới. 
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 Trình độ học vấn và nghề nghiệp: Các khán giả có trình độ học vấn 

cao thường có xu hướng tham gia vào các sự kiện nghệ thuật cao cấp hơn, như 

các buổi hòa nhạc cổ điển, triển lãm nghệ thuật, hoặc các hội thảo về văn hóa. 

Các nhóm đối tượng khác có thể thích các chương trình dễ tiếp cận và gần gũi 

hơn như ca nhạc, múa hoặc nghệ thuật đường phố. 

 Thu nhập: Thu nhập của khán giả cũng ảnh hưởng lớn đến việc họ 

tham gia vào các sự kiện nghệ thuật. Những người có thu nhập cao có thể tham 

gia các chương trình đắt đỏ, VIP, trong khi những người có thu nhập thấp hơn 

có thể tham gia vào các hoạt động văn hóa cộng đồng, miễn phí hoặc giá vé 

thấp. 

2. Phân loại khán giả theo sở thích nghệ thuật 

Khán giả của tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể được phân loại theo sở 

thích và loại hình nghệ thuật mà họ yêu thích. Điều này giúp tổ chức tạo ra các 

sự kiện và chương trình hấp dẫn đối với từng nhóm đối tượng cụ thể. 

 Yêu thích âm nhạc: Khán giả yêu thích âm nhạc có thể tham gia 

vào các buổi hòa nhạc, biểu diễn nhạc cổ điển, nhạc pop, rock, hoặc các thể loại 

nhạc truyền thống dân gian. Mỗi thể loại nhạc sẽ thu hút một đối tượng khán giả 

nhất định, từ những người yêu thích sự cổ điển, tinh tế đến những người yêu 

thích sự mới mẻ và sáng tạo. 

 Yêu thích nghệ thuật thị giác (hội họa, điêu khắc): Khán giả yêu 

thích nghệ thuật thị giác có thể tham gia vào các triển lãm, hội thảo nghệ thuật, 

hoặc các sự kiện nghệ thuật tạo hình. Họ thường là những người có sự am hiểu 

về nghệ thuật và yêu thích sự sáng tạo trong không gian mỹ thuật. 

 Yêu thích sân khấu và điện ảnh: Các khán giả yêu thích nghệ thuật 

sân khấu có thể tham gia vào các vở kịch, ballet, múa đương đại, hoặc các buổi 

chiếu phim nghệ thuật. Họ thường có sự quan tâm đặc biệt đến các câu chuyện, 

biểu đạt cảm xúc qua hình ảnh và diễn xuất. 

 Yêu thích các hình thức nghệ thuật sáng tạo và hiện đại: Khán giả 

này tìm kiếm sự đổi mới và sự sáng tạo trong các chương trình nghệ thuật. Họ 
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có thể tham gia vào các sự kiện nghệ thuật đương đại, nghệ thuật kỹ thuật số, 

hoặc các chương trình nghệ thuật thử nghiệm. 

3. Phân loại khán giả theo mức độ tham gia 

Khán giả của tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể được chia thành ba nhóm 

chính theo mức độ tham gia vào các hoạt động nghệ thuật: người tham gia 

thường xuyên, người tham gia thỉnh thoảng và người tham gia theo sự kiện. 

 Người tham gia thường xuyên: Đây là những khán giả trung thành 

và luôn tham gia các hoạt động nghệ thuật mà tổ chức tổ chức. Họ thường là 

những người yêu thích nghệ thuật và xem nghệ thuật là phần không thể thiếu 

trong cuộc sống của mình. Để thu hút nhóm này, tổ chức cần duy trì chất lượng 

nghệ thuật cao và tạo ra các chương trình phong phú, sáng tạo. 

 Người tham gia thỉnh thoảng: Đây là những người tham gia nghệ 

thuật khi có thời gian hoặc khi có sự kiện đặc biệt. Họ có thể yêu thích nghệ 

thuật nhưng không tham gia thường xuyên. Việc xây dựng các chương trình hấp 

dẫn, dễ tiếp cận với nhóm đối tượng này sẽ giúp họ tham gia nhiều hơn. 

 Người tham gia theo sự kiện: Đây là những khán giả chỉ tham gia 

các sự kiện nghệ thuật đặc biệt, ví dụ như các lễ hội văn hóa, các buổi hòa nhạc 

lớn hoặc các triển lãm nổi bật. Họ thường không tham gia các hoạt động nghệ 

thuật thường xuyên nhưng sẽ tham gia khi sự kiện đặc biệt có sự nổi bật. 

4. Khán giả quốc tế và địa phương 

Ngoài việc phân loại theo các yếu tố nhân khẩu học và sở thích, tổ chức 

văn hóa nghệ thuật cũng cần xem xét sự khác biệt giữa khán giả quốc tế và khán 

giả địa phương: 

 Khán giả quốc tế: Các tổ chức văn hóa nghệ thuật có thể tổ chức 

các sự kiện quốc tế, thu hút khán giả từ các quốc gia khác nhau. Để phục vụ 

khán giả quốc tế, tổ chức cần chú trọng vào sự đa dạng về ngôn ngữ, văn hóa và 

thể loại nghệ thuật, đồng thời cung cấp các trải nghiệm mang tính toàn cầu. 

 Khán giả địa phương: Đây là nhóm đối tượng chính mà các tổ chức 

văn hóa nghệ thuật tại các quốc gia, thành phố thường hướng đến. Để phục vụ 
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tốt cho khán giả địa phương, tổ chức cần xây dựng các chương trình phù hợp 

với sở thích, truyền thống và đặc thù văn hóa của cộng đồng địa phương. 

Tóm lại, việc xây dựng và mô tả khán giả của tổ chức văn hóa nghệ thuật 

giúp tổ chức hiểu rõ hơn về nhu cầu và mong muốn của từng nhóm đối tượng, 

từ đó có thể thiết kế các chương trình, sự kiện và chiến lược tiếp cận khán giả 

một cách hiệu quả. Điều này không chỉ giúp tổ chức tăng trưởng bền vững mà 

còn nâng cao sự tương tác và gắn kết với cộng đồng yêu nghệ thuật. 

3.3. Nghiên cứu nhà tài trợ mục tiêu 

3.3.1. Khám phá khách hàng tiềm năng 

Khám phá khách hàng tiềm năng là một quá trình quan trọng trong chiến 

lược tiếp thị và gây quỹ, giúp tổ chức hiểu rõ hơn về nhóm đối tượng mà họ 

muốn phục vụ và tìm kiếm sự hỗ trợ tài chính hoặc hợp tác. Đặc biệt trong lĩnh 

vực văn hóa nghệ thuật, việc xác định khách hàng tiềm năng giúp các tổ chức 

biết được ai sẽ là người tiêu dùng hoặc người ủng hộ cho các sản phẩm, dịch vụ 

nghệ thuật mà họ cung cấp. Dưới đây là các bước và phương pháp để khám phá 

khách hàng tiềm năng: 

1. Xác định nhóm khách hàng mục tiêu 

Trước khi bắt tay vào việc khám phá khách hàng tiềm năng, tổ chức cần 

xác định rõ nhóm đối tượng mà họ muốn hướng đến. Các nhóm khách hàng 

tiềm năng có thể được phân loại theo các yếu tố như độ tuổi, giới tính, thu nhập, 

sở thích nghệ thuật, và mức độ tham gia vào các hoạt động văn hóa nghệ thuật. 

 Độ tuổi: Khách hàng tiềm năng có thể là những người thuộc độ 

tuổi cụ thể, như thanh niên, trung niên hoặc cao tuổi. Mỗi nhóm tuổi sẽ có nhu 

cầu và sở thích khác nhau đối với các loại hình nghệ thuật. 

 Giới tính: Các nghiên cứu đã chỉ ra rằng một số thể loại nghệ thuật 

có thể thu hút đối tượng khán giả chủ yếu là nam hoặc nữ. Ví dụ, các chương 

trình liên quan đến thể thao hoặc nhạc rock có thể thu hút nhiều nam giới hơn, 

trong khi các chương trình văn hóa truyền thống hoặc nhạc cổ điển có thể thu 

hút nữ giới nhiều hơn. 
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 Thu nhập: Khách hàng tiềm năng có thể có mức thu nhập khác 

nhau, từ những người có thu nhập thấp tìm kiếm các hoạt động nghệ thuật miễn 

phí hoặc giá rẻ, đến những người có thu nhập cao sẵn sàng chi trả cho các buổi 

biểu diễn cao cấp, triển lãm nghệ thuật đẳng cấp. 

 Sở thích nghệ thuật: Khách hàng tiềm năng có thể yêu thích các thể 

loại nghệ thuật khác nhau, như nhạc, múa, hội họa, điêu khắc, sân khấu, phim 

ảnh. Hiểu rõ sở thích của từng nhóm khách hàng giúp tổ chức thiết kế các sản 

phẩm hoặc sự kiện phù hợp. 

2. Nghiên cứu hành vi khách hàng 

Việc hiểu rõ hành vi của khách hàng tiềm năng là một yếu tố quan trọng 

trong việc khám phá nhóm đối tượng này. Các hành vi này có thể được xác định 

thông qua việc quan sát và nghiên cứu các yếu tố như thói quen tham gia sự 

kiện, mức độ tiêu dùng văn hóa nghệ thuật, và sự tham gia vào các chương trình 

gây quỹ. 

 Thói quen tham gia sự kiện: Khách hàng tiềm năng có thể tham gia 

các sự kiện nghệ thuật định kỳ hay ngẫu nhiên. Việc nghiên cứu thói quen tham 

gia sự kiện giúp tổ chức đưa ra các chiến lược marketing phù hợp để thu hút họ 

đến tham gia các chương trình trong tương lai. 

 Mức độ tiêu dùng nghệ thuật: Khách hàng tiềm năng có thể tham 

gia các hoạt động nghệ thuật theo dạng tiêu dùng cao cấp (tham gia các sự kiện 

lớn, đắt tiền) hoặc tiêu dùng phổ thông (tham gia các sự kiện cộng đồng hoặc 

miễn phí). Xác định mức độ tiêu dùng này giúp tổ chức định hình chiến lược 

gây quỹ hoặc tìm tài trợ phù hợp. 

 Sự tham gia vào các chương trình gây quỹ: Khách hàng tiềm năng 

có thể là những người đã tham gia vào các chương trình gây quỹ trong quá khứ 

hoặc có xu hướng hỗ trợ các tổ chức nghệ thuật thông qua các hình thức tài trợ, 

quyên góp. Tìm hiểu về sự tham gia của họ giúp tổ chức xây dựng các chiến 

lược gây quỹ hiệu quả hơn. 

3. Phân tích dữ liệu khách hàng 
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Một trong những cách hiệu quả để khám phá khách hàng tiềm năng là 

phân tích dữ liệu khách hàng từ các nguồn có sẵn. Các công cụ phân tích dữ liệu 

giúp tổ chức hiểu rõ hơn về nhu cầu, sở thích và hành vi của khách hàng. Các 

nguồn dữ liệu có thể bao gồm: 

 Dữ liệu từ các sự kiện trước đó: Tổ chức có thể phân tích thông tin 

về khách hàng tham gia các sự kiện trước đó như số lượng người tham gia, độ 

tuổi, giới tính, địa điểm sinh sống, các phản hồi từ khách hàng để xác định 

nhóm khách hàng tiềm năng. 

 Dữ liệu từ mạng xã hội và website: Các nền tảng như Facebook, 

Instagram, Twitter hoặc các trang web nghệ thuật có thể cung cấp thông tin quý 

giá về hành vi, sự quan tâm của khách hàng đối với các hoạt động văn hóa nghệ 

thuật. Việc phân tích các chỉ số này sẽ giúp tổ chức hiểu rõ hơn về đối tượng 

mục tiêu. 

 Khảo sát và feedback: Tổ chức có thể sử dụng các cuộc khảo sát 

trực tuyến hoặc trực tiếp để thu thập thông tin về khách hàng tiềm năng, nhằm 

hiểu thêm về nhu cầu và mong muốn của họ đối với các chương trình nghệ 

thuật. 

4. Xác định đối tượng khách hàng tiềm năng thông qua đối tác và mạng 

lưới 

Đối tác và mạng lưới liên kết cũng là một kênh quan trọng để khám phá 

khách hàng tiềm năng. Các tổ chức, đối tác hoặc cộng đồng có thể giúp kết nối 

tổ chức với những người yêu thích nghệ thuật và có tiềm năng hỗ trợ cho các dự 

án của tổ chức. 

 Đối tác chiến lược: Các đối tác chiến lược như các trường học, tổ 

chức văn hóa, doanh nghiệp hoặc các cơ quan truyền thông có thể giới thiệu tổ 

chức đến với các khách hàng tiềm năng mà tổ chức chưa tiếp cận được. 

 Mạng lưới cộng đồng: Các tổ chức nghệ thuật có thể mở rộng mối 

quan hệ và kết nối với các cộng đồng yêu thích nghệ thuật qua các nhóm, câu 

lạc bộ nghệ thuật, hội thảo hoặc các chương trình giao lưu văn hóa. Những cộng 
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đồng này là nguồn khách hàng tiềm năng quan trọng cho các chương trình gây 

quỹ và tài trợ. 

5. Tạo ra giá trị cho khách hàng tiềm năng 

Một khi đã xác định được khách hàng tiềm năng, tổ chức cần xây dựng 

chiến lược để mang lại giá trị cho nhóm đối tượng này. Điều này có thể thực 

hiện qua việc tạo ra những sản phẩm nghệ thuật hoặc dịch vụ đặc sắc, những 

trải nghiệm độc đáo và phù hợp với nhu cầu của họ. 

 Tạo các chương trình phù hợp: Tổ chức cần xây dựng các chương 

trình nghệ thuật với nội dung hấp dẫn, phục vụ đúng sở thích và nhu cầu của 

khách hàng tiềm năng, từ đó thu hút họ tham gia vào các sự kiện, hoạt động. 

Cung cấp trải nghiệm tuyệt vời: Khách hàng tiềm năng sẽ trở thành 

những người tham gia tích cực nếu tổ chức mang đến những trải nghiệm nghệ 

thuật chất lượng, đáng nhớ. Sự tận tâm trong việc tạo ra các sản phẩm và dịch 

vụ nghệ thuật sẽ giúp giữ chân khách hàng và khiến họ quay lại tham gia trong 

tương lai. 

3.3.2. Phát triển dữ liệu thông tin của tổ chức văn hóa nghệ thuật 

Phát triển dữ liệu thông tin của tổ chức văn hóa nghệ thuật là một yếu tố quan 

trọng giúp tổ chức quản lý các hoạt động của mình hiệu quả, đồng thời thu hút các 

nguồn tài trợ và hỗ trợ từ các đối tác tiềm năng. Dữ liệu thông tin không chỉ giúp tổ 

chức nắm bắt tình hình hiện tại mà còn phục vụ cho việc xây dựng các chiến lược 

trong tương lai, cải thiện các mối quan hệ với nhà tài trợ, khán giả và cộng đồng. Dưới 

đây là các bước cần thiết để phát triển dữ liệu thông tin của tổ chức văn hóa nghệ 

thuật: 

1. Xây dựng hệ thống thu thập dữ liệu 

Một hệ thống thu thập dữ liệu hiệu quả là nền tảng để tổ chức nắm bắt thông tin 

quan trọng về các hoạt động của mình. Các dữ liệu này có thể liên quan đến khán giả, 

các sự kiện, tài trợ, và các hoạt động cộng đồng. 

 Thu thập thông tin về khán giả: Lưu trữ các thông tin về độ tuổi, giới 

tính, sở thích, tần suất tham gia các sự kiện của khán giả sẽ giúp tổ chức hiểu rõ hơn 
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về nhóm đối tượng mục tiêu. Thông qua các khảo sát, đăng ký tham gia sự kiện, hoặc 

dữ liệu từ các nền tảng truyền thông xã hội, tổ chức có thể thu thập dữ liệu này. 

 Dữ liệu tài trợ và đối tác: Tổ chức cần có một hệ thống quản lý dữ liệu 

tài trợ, bao gồm thông tin về các nhà tài trợ tiềm năng và đã tài trợ, các khoản tài trợ 

đã nhận, điều kiện tài trợ, và mối quan hệ với các đối tác chiến lược. Điều này giúp tổ 

chức dễ dàng theo dõi và duy trì mối quan hệ lâu dài. 

 Dữ liệu về các sự kiện và chương trình nghệ thuật: Các tổ chức cần lưu 

trữ thông tin chi tiết về các sự kiện, triển lãm, buổi biểu diễn mà họ tổ chức, bao gồm 

số lượng người tham gia, loại hình nghệ thuật được giới thiệu, phản hồi từ khán giả, 

và kết quả của từng sự kiện. 

2. Phân tích và đánh giá dữ liệu 

Sau khi thu thập dữ liệu, bước tiếp theo là phân tích và đánh giá thông tin để 

tìm ra những xu hướng và cơ hội tiềm năng. Các phương pháp phân tích dữ liệu có thể 

bao gồm: 

 Phân tích hành vi khách hàng: Sử dụng các công cụ phân tích dữ liệu để 

theo dõi hành vi của khán giả và khách hàng. Điều này giúp tổ chức hiểu được sở 

thích, tần suất tham gia sự kiện, các yếu tố ảnh hưởng đến quyết định tham gia của 

khách hàng (ví dụ: giá vé, địa điểm, nghệ sĩ, thời gian tổ chức). Việc phân tích này sẽ 

giúp tổ chức tối ưu hóa các chiến lược marketing và quản lý sự kiện. 

 Đánh giá hiệu quả tài trợ: Đánh giá tác động của các khoản tài trợ đối 

với tổ chức và cộng đồng, bao gồm việc xem xét kết quả đạt được từ các chương trình 

đã nhận tài trợ. Việc này không chỉ giúp tổ chức cải thiện các chiến lược gây quỹ mà 

còn giúp nhà tài trợ thấy rõ giá trị họ nhận được khi hợp tác. 

 Phân tích các xu hướng trong nghệ thuật: Việc theo dõi các xu hướng 

nghệ thuật mới sẽ giúp tổ chức phát triển các chương trình nghệ thuật phù hợp và đáp 

ứng nhu cầu của khán giả. Các tổ chức cũng có thể nắm bắt được những thay đổi trong 

thị trường văn hóa nghệ thuật để điều chỉnh các sản phẩm, sự kiện của mình. 

3. Tạo cơ sở dữ liệu mạnh mẽ 

Một cơ sở dữ liệu mạnh mẽ là nền tảng quan trọng giúp tổ chức lưu trữ và quản 

lý dữ liệu thông tin của mình. Cơ sở dữ liệu này cần được xây dựng sao cho dễ dàng 

truy cập, bảo mật và có khả năng mở rộng. 
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 Quản lý khách hàng và nhà tài trợ: Tổ chức có thể sử dụng phần mềm 

quản lý quan hệ khách hàng (CRM) để lưu trữ thông tin của khách hàng, nhà tài trợ, 

đối tác, cũng như các giao dịch và mối quan hệ với họ. CRM sẽ giúp tổ chức duy trì 

mối quan hệ lâu dài, từ đó tối ưu hóa các chiến lược gây quỹ và tiếp cận tài trợ. 

 Lưu trữ dữ liệu sự kiện: Một hệ thống quản lý sự kiện (Event 

Management System) sẽ giúp tổ chức theo dõi các sự kiện nghệ thuật, bao gồm các 

chi tiết như thời gian, địa điểm, nghệ sĩ tham gia, số lượng người tham gia, doanh thu, 

và các kết quả liên quan. Điều này giúp tổ chức cải thiện quy trình tổ chức sự kiện 

trong tương lai. 

4. Tăng cường khả năng chia sẻ và sử dụng dữ liệu 

Việc chia sẻ và sử dụng dữ liệu thông tin cần được tổ chức một cách hợp lý để 

có thể khai thác tối đa giá trị của nó. 

 Chia sẻ thông tin với các bộ phận trong tổ chức: Các bộ phận khác nhau 

trong tổ chức như marketing, tài chính, quản lý sự kiện và các bộ phận khác cần được 

cung cấp thông tin cần thiết để hoạt động hiệu quả. Việc chia sẻ thông tin giúp các bộ 

phận này có thể phối hợp tốt hơn trong việc xây dựng các chiến lược và thực hiện kế 

hoạch. 

 Dùng dữ liệu để báo cáo và nâng cao uy tín: Các tổ chức văn hóa nghệ 

thuật có thể sử dụng dữ liệu thu thập được để báo cáo kết quả các dự án nghệ thuật, sự 

kiện, hoặc tác động của các khoản tài trợ. Việc sử dụng dữ liệu để tạo báo cáo minh 

bạch giúp tổ chức xây dựng uy tín và niềm tin với nhà tài trợ, cộng đồng và các bên 

liên quan. 

 Cải thiện marketing và truyền thông: Dữ liệu có thể được sử dụng để cải 

thiện các chiến lược marketing và truyền thông, từ việc lựa chọn kênh truyền thông 

phù hợp cho đến việc xác định thông điệp marketing hấp dẫn. Việc hiểu rõ nhu cầu và 

hành vi của khán giả sẽ giúp tổ chức tạo ra các chiến dịch marketing hiệu quả hơn. 

5. Bảo mật và bảo vệ dữ liệu 

Bảo mật dữ liệu là yếu tố không thể thiếu trong việc phát triển dữ liệu thông tin 

của tổ chức. Các tổ chức cần đảm bảo rằng dữ liệu của khách hàng, nhà tài trợ và các 

bên liên quan được bảo vệ và sử dụng đúng cách. 
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 Đảm bảo bảo mật thông tin cá nhân: Tổ chức cần tuân thủ các quy định 

về bảo mật thông tin cá nhân và đảm bảo rằng các dữ liệu nhạy cảm của khách hàng 

và nhà tài trợ được bảo vệ an toàn khỏi các mối đe dọa từ bên ngoài. 

 Tuân thủ các quy định pháp lý: Tổ chức cần phải tuân thủ các quy định 

pháp lý về bảo mật dữ liệu, chẳng hạn như Luật bảo vệ dữ liệu cá nhân, nhằm đảm 

bảo rằng các hoạt động thu thập và xử lý dữ liệu của tổ chức không vi phạm quyền lợi 

của các cá nhân. 

 

3.3.3. Lựa chọn doanh nghiệp mục tiêu 

Lựa chọn doanh nghiệp mục tiêu trong hoạt động gây quỹ và tìm tài trợ là một 

quá trình quan trọng và cần được thực hiện một cách chiến lược để đảm bảo rằng các 

đối tác tài trợ sẽ mang lại lợi ích lớn nhất cho tổ chức văn hóa nghệ thuật. Việc lựa 

chọn đúng doanh nghiệp mục tiêu không chỉ giúp tổ chức đạt được các mục tiêu tài 

chính mà còn tạo ra mối quan hệ đối tác lâu dài và bền vững. Dưới đây là các bước 

cần thiết để lựa chọn doanh nghiệp mục tiêu trong hoạt động tài trợ: 

1. Xác định mục tiêu tài trợ của tổ chức 

Trước khi lựa chọn doanh nghiệp mục tiêu, tổ chức cần xác định rõ mục tiêu 

của mình khi tìm kiếm tài trợ. Mục tiêu này có thể là: 

 Tài trợ cho các sự kiện nghệ thuật: Ví dụ, tài trợ cho các triển lãm, buổi 

biểu diễn, chương trình văn hóa. 

 Tài trợ cho các dự án cộng đồng: Hỗ trợ các chương trình nghệ thuật 

dành cho cộng đồng, người trẻ, hoặc các nhóm đối tượng đặc biệt. 

 Tài trợ cho các sáng tạo nghệ thuật dài hạn: Bao gồm tài trợ cho các dự 

án nghệ thuật, nghiên cứu, sáng tác hoặc phát triển dài hạn của các nghệ sĩ. 

Xác định rõ mục tiêu tài trợ sẽ giúp tổ chức tìm kiếm các doanh nghiệp có mối 

quan tâm tương đồng và có khả năng hỗ trợ cho các mục tiêu đó. 

2. Phân tích và chọn lựa doanh nghiệp có giá trị tương thích 

Doanh nghiệp tài trợ sẽ mang lại lợi ích cho tổ chức khi có những giá trị tương 

thích, sự phù hợp về văn hóa và mục tiêu. Việc lựa chọn doanh nghiệp không chỉ dựa 

trên khả năng tài chính mà còn phải xem xét sự tương đồng trong các giá trị cốt lõi. 
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 Lĩnh vực hoạt động của doanh nghiệp: Doanh nghiệp hoạt động trong 

các lĩnh vực có liên quan đến văn hóa nghệ thuật sẽ dễ dàng nhận thấy giá trị của việc 

tài trợ cho các chương trình nghệ thuật. Ví dụ, các doanh nghiệp trong ngành giải trí, 

truyền thông, giáo dục, du lịch, nghệ thuật sẽ dễ dàng hơn trong việc hợp tác với tổ 

chức văn hóa nghệ thuật. 

 Giá trị thương hiệu của doanh nghiệp: Doanh nghiệp có thương hiệu 

mạnh trong cộng đồng nghệ thuật hoặc có chiến lược marketing chú trọng đến các 

hoạt động cộng đồng, văn hóa nghệ thuật sẽ là đối tác lý tưởng. 

 Mục tiêu xã hội của doanh nghiệp: Nhiều doanh nghiệp hiện nay có các 

chiến lược CSR (Corporate Social Responsibility - Trách nhiệm xã hội của doanh 

nghiệp), trong đó họ tìm kiếm cơ hội để tham gia vào các hoạt động có lợi cho cộng 

đồng và hỗ trợ các lĩnh vực văn hóa nghệ thuật. Những doanh nghiệp này thường quan 

tâm đến việc tài trợ các hoạt động nghệ thuật như một phần trong chiến lược phát triển 

bền vững của họ. 

3. Đánh giá khả năng tài chính và nguồn lực của doanh nghiệp 

Lựa chọn doanh nghiệp mục tiêu cũng cần phải cân nhắc khả năng tài chính và 

nguồn lực mà doanh nghiệp có thể cung cấp. Việc tài trợ có thể đến dưới nhiều hình 

thức khác nhau, bao gồm tài trợ tiền mặt, tài trợ hiện vật (như các dịch vụ, sản phẩm 

nghệ thuật), hoặc các nguồn lực khác như kỹ thuật, quảng bá. 

 Khả năng tài chính của doanh nghiệp: Doanh nghiệp cần có nguồn lực 

tài chính đủ mạnh để có thể cung cấp tài trợ cho tổ chức văn hóa nghệ thuật mà không 

gây ảnh hưởng đến ngân sách hoạt động của mình. Điều này đảm bảo rằng họ có thể 

duy trì mối quan hệ tài trợ lâu dài mà không gặp phải các vấn đề tài chính. 

 Nguồn lực khác: Ngoài tài chính, các doanh nghiệp cũng có thể cung 

cấp tài trợ dưới hình thức hiện vật như sản phẩm, dịch vụ, hoặc các công cụ truyền 

thông hỗ trợ tổ chức tiếp cận rộng rãi hơn. Do đó, việc đánh giá khả năng tài trợ của 

doanh nghiệp không chỉ dựa vào tiền mặt mà còn cả các hình thức tài trợ phi tài chính 

khác. 

4. Xác định các doanh nghiệp có liên quan đến đối tượng khán giả mục tiêu 

Khán giả mục tiêu của tổ chức văn hóa nghệ thuật là ai? Những doanh nghiệp 

có sản phẩm hoặc dịch vụ hướng đến đúng đối tượng này sẽ là đối tác lý tưởng. Việc 
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tài trợ cho các sự kiện nghệ thuật, triển lãm, buổi hòa nhạc hay các dự án cộng đồng 

nghệ thuật có thể mang lại giá trị lớn cho doanh nghiệp nếu đối tượng tham gia sự 

kiện phù hợp với nhóm khách hàng mục tiêu của họ. 

 Đối tượng khách hàng chung: Ví dụ, nếu tổ chức đang tổ chức một 

chương trình nghệ thuật dành cho gia đình và trẻ em, các doanh nghiệp bán lẻ sản 

phẩm dành cho trẻ em hoặc các dịch vụ gia đình sẽ là đối tác tiềm năng. 

 Tương tác giữa thương hiệu doanh nghiệp và khán giả: Doanh nghiệp sẽ 

xem xét khả năng tăng cường thương hiệu của họ qua sự kiện và dự án của tổ chức 

văn hóa nghệ thuật. Nếu sự kiện của tổ chức có thể thu hút lượng lớn khách hàng tiềm 

năng cho doanh nghiệp, đây là yếu tố quan trọng trong việc lựa chọn đối tác tài trợ. 

5. Đánh giá tiềm năng hợp tác lâu dài 

Mối quan hệ giữa tổ chức văn hóa nghệ thuật và doanh nghiệp không chỉ là 

quan hệ một lần mà có thể phát triển thành đối tác lâu dài. Việc xây dựng mối quan hệ 

chiến lược sẽ giúp tổ chức có thể duy trì sự tài trợ liên tục từ doanh nghiệp, đồng thời 

tạo ra cơ hội hợp tác trong các dự án mới trong tương lai. 

 Khả năng hợp tác dài hạn: Doanh nghiệp có thể sẵn sàng tài trợ trong 

nhiều năm nếu họ thấy được giá trị lâu dài từ sự hợp tác, đặc biệt nếu sự kiện của tổ 

chức có thể tăng cường hình ảnh thương hiệu của họ hoặc giúp họ tiếp cận nhiều 

khách hàng tiềm năng. 

 Tạo dựng lòng tin: Các doanh nghiệp sẽ tìm kiếm những tổ chức có uy 

tín và có khả năng tổ chức các sự kiện thành công. Điều này giúp tổ chức nhận được 

sự tin tưởng và sự cam kết tài trợ lâu dài từ các doanh nghiệp. 

6. Đề xuất giá trị cho doanh nghiệp 

Doanh nghiệp tìm kiếm tài trợ không chỉ dựa vào mục tiêu xã hội mà còn cần 

nhìn nhận được giá trị rõ ràng từ việc hợp tác. Do đó, tổ chức văn hóa nghệ thuật cần 

phải xác định rõ lợi ích mà doanh nghiệp nhận được khi tài trợ cho các chương trình 

hoặc dự án của tổ chức. Điều này có thể bao gồm các quyền lợi như: 

 Cơ hội quảng bá thương hiệu: Doanh nghiệp sẽ được quảng bá thương 

hiệu thông qua các chương trình nghệ thuật mà họ tài trợ. 

 Xây dựng hình ảnh thương hiệu: Doanh nghiệp sẽ nâng cao hình ảnh 

của mình thông qua các chương trình nghệ thuật có giá trị văn hóa và cộng đồng. 
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 Mối quan hệ với khách hàng mục tiêu: Doanh nghiệp có thể kết nối với 

nhóm khách hàng mục tiêu của mình thông qua các sự kiện và hoạt động nghệ thuật. 

3.4. Quy trình tiếp cận nhà tài trợ 

3.4.1. Lập thời gian biểu cho chiến dịch tiếp cận 

Lập thời gian biểu cho chiến dịch tiếp cận tài trợ hoặc gây quỹ cho tổ 

chức văn hóa nghệ thuật là một yếu tố quan trọng để đảm bảo các bước triển 

khai đúng tiến độ và đạt hiệu quả cao. Một chiến dịch tiếp cận có thể kéo dài từ 

vài tuần đến vài tháng, tùy thuộc vào mục tiêu và quy mô của chiến dịch. Dưới 

đây là một thời gian biểu mẫu cho chiến dịch tiếp cận, bao gồm các bước cụ thể 

và các mốc thời gian cần thiết. 

Thời gian biểu chiến dịch tiếp cận tài trợ (6 tuần mẫu) 

Tuần 1: Chuẩn bị chiến lược và nghiên cứu 

 Ngày 1-3: Xác định mục tiêu chiến dịch 

o Xác định mục tiêu tài trợ cụ thể (ví dụ: hỗ trợ cho một sự kiện, dự 

án dài hạn, hoặc chương trình cộng đồng). 

o Đặt ra các chỉ số đo lường hiệu quả (ví dụ: số tiền tài trợ cần đạt 

được, số lượng nhà tài trợ mục tiêu). 

 Ngày 4-7: Nghiên cứu doanh nghiệp mục tiêu và nhà tài trợ 

o Xác định các doanh nghiệp và cá nhân có khả năng tài trợ cho các 

hoạt động nghệ thuật. 

o Phân tích giá trị, lĩnh vực và mục tiêu của từng đối tác tiềm năng. 

o Tìm kiếm các cơ hội tài trợ từ các tổ chức từ thiện, quỹ và cơ quan 

chính phủ. 

Tuần 2: Xây dựng đề xuất tài trợ và tiếp cận ban đầu 

 Ngày 8-10: Xây dựng bộ tài liệu tiếp cận 

o Soạn thảo các tài liệu tiếp cận bao gồm thư mời tài trợ, bản giới 

thiệu tổ chức, hồ sơ các dự án nghệ thuật và các lợi ích mà nhà tài trợ sẽ nhận 

được. 

 Ngày 11-14: Tiếp cận ban đầu với nhà tài trợ mục tiêu 
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o Gửi thư mời tài trợ cho các doanh nghiệp/cá nhân đã được lựa 

chọn. 

o Liên hệ qua email hoặc điện thoại để giới thiệu về chiến dịch và tổ 

chức của bạn. 

 

Tuần 3: Tổ chức cuộc họp và thảo luận chi tiết 

 Ngày 15-17: Tổ chức cuộc họp với nhà tài trợ tiềm năng 

o Mời các doanh nghiệp hoặc nhà tài trợ mục tiêu đến gặp gỡ trực 

tiếp hoặc tổ chức cuộc họp trực tuyến. 

o Thảo luận chi tiết về các dự án, chương trình và các cơ hội tài trợ. 

 Ngày 18-21: Theo dõi và phản hồi 

o Gửi các thông tin bổ sung nếu nhà tài trợ yêu cầu. 

o Theo dõi tình hình và giải đáp thắc mắc, củng cố mối quan hệ với 

các nhà tài trợ. 

Tuần 4: Tăng cường các hoạt động quảng bá và xây dựng mối quan hệ 

 Ngày 22-24: Tăng cường quảng bá chiến dịch 

o Quảng bá chiến dịch thông qua các kênh truyền thông xã hội, 

website, email marketing, và các sự kiện. 

o Đảm bảo rằng thông điệp về mục tiêu chiến dịch được lan tỏa rộng 

rãi. 

 Ngày 25-28: Tổ chức sự kiện kết nối 

o Tổ chức các sự kiện kết nối hoặc gặp gỡ với các nhà tài trợ tiềm 

năng (có thể là một buổi hội thảo, sự kiện nghệ thuật nhỏ, hoặc một bữa tiệc gây 

quỹ). 

o Thúc đẩy mối quan hệ giữa nhà tài trợ và tổ chức của bạn. 

 

Tuần 5: Đánh giá, chốt hợp đồng tài trợ và tiếp tục xây dựng mối quan hệ 

 Ngày 29-31: Chốt hợp đồng tài trợ 
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o Thảo luận chi tiết về các điều khoản hợp đồng tài trợ, quyền lợi 

cho nhà tài trợ và cam kết của tổ chức. 

o Ký hợp đồng tài trợ với các đối tác đã đồng ý tài trợ. 

 Ngày 32-35: Phản hồi và gửi lời cảm ơn 

o Gửi thư cảm ơn đến các nhà tài trợ đã đồng ý tham gia và cam kết 

tài trợ. 

o Tổ chức các cuộc gọi hoặc email cảm ơn đối với các doanh nghiệp 

và cá nhân đã đồng hành cùng chiến dịch. 

Tuần 6: Tổng kết và đánh giá chiến dịch 

 Ngày 36-38: Tổng kết chiến dịch 

o Đánh giá kết quả của chiến dịch so với các mục tiêu ban đầu. 

o Tổng hợp số tiền tài trợ đã nhận được và số lượng nhà tài trợ đã 

tham gia. 

 Ngày 39-42: Lập báo cáo và gửi đến các bên liên quan 

o Soạn báo cáo về kết quả chiến dịch, bao gồm các kết quả tài trợ, 

những phản hồi từ các nhà tài trợ và cộng đồng. 

o Gửi báo cáo cho các nhà tài trợ, đối tác và những bên liên quan 

khác. 

Lưu ý quan trọng trong suốt chiến dịch: 

 Theo dõi và đánh giá liên tục: Theo dõi tiến trình chiến dịch hàng 

tuần để đảm bảo các bước thực hiện đúng tiến độ và đạt hiệu quả. 

 Tăng cường giao tiếp và xây dựng lòng tin: Liên lạc thường xuyên 

với các nhà tài trợ và các đối tác tiềm năng để giữ mối quan hệ luôn tốt đẹp và 

phát triển. 

 Kỹ thuật đàm phán linh hoạt: Sẵn sàng điều chỉnh các đề xuất và 

điều khoản hợp tác sao cho phù hợp với nhu cầu và khả năng của nhà tài trợ. 

3.4.2. Lựa chọn phương pháp tiếp cận 

Lựa chọn phương pháp tiếp cận trong chiến dịch gây quỹ và tìm tài trợ 

cho tổ chức văn hóa nghệ thuật là một yếu tố quyết định đến sự thành công của 
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chiến dịch. Phương pháp tiếp cận phù hợp sẽ giúp tổ chức xây dựng mối quan 

hệ với nhà tài trợ, tạo dựng niềm tin và thúc đẩy các hợp tác bền vững. Dưới 

đây là một số phương pháp tiếp cận phổ biến, phù hợp với các tổ chức văn hóa 

nghệ thuật. 

1. Tiếp cận qua mối quan hệ cá nhân 

 Mô tả: Đây là phương pháp tiếp cận dựa trên các mối quan hệ cá 

nhân đã có sẵn, chẳng hạn như những người đã biết hoặc có sự kết nối với tổ 

chức, các nhà tài trợ trước đó hoặc các đối tác chiến lược. 

 Ưu điểm: 

o Tạo được sự tin tưởng và dễ dàng thuyết phục. 

o Giảm thiểu rủi ro từ việc tiếp cận các nhà tài trợ mới. 

o Có thể tận dụng được các mối quan hệ lâu dài, nâng cao tính bền 

vững. 

 Nhược điểm: 

o Phụ thuộc nhiều vào mạng lưới cá nhân, có thể giới hạn phạm vi 

tiếp cận. 

o Đôi khi khó khăn trong việc mở rộng đối tượng tài trợ nếu chỉ dựa 

vào các mối quan hệ cá nhân. 

2. Tiếp cận qua email và thư mời tài trợ 

 Mô tả: Đây là phương pháp tiếp cận thông qua các công cụ truyền 

thông như email, thư mời chính thức gửi trực tiếp đến các nhà tài trợ tiềm năng. 

 Ưu điểm: 

o Tiết kiệm thời gian và chi phí. 

o Tiếp cận được nhiều nhà tài trợ cùng lúc, mở rộng phạm vi đối tác. 

o Dễ dàng gửi thông tin chi tiết và tài liệu hỗ trợ cho các nhà tài trợ. 

 Nhược điểm: 

o Không tạo được sự kết nối cá nhân sâu sắc, có thể bị xem là thiếu 

chủ động hoặc thiếu cá nhân hóa. 
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o Có thể bị lọc ra khỏi hộp thư spam nếu không tạo ấn tượng ngay từ 

đầu. 

3. Tiếp cận qua sự kiện và hội thảo 

 Mô tả: Đây là phương pháp tiếp cận thông qua việc tổ chức các sự 

kiện, hội thảo, triển lãm hoặc buổi gặp gỡ trực tiếp, mời các nhà tài trợ tham gia 

và tìm kiếm cơ hội hợp tác. 

 Ưu điểm: 

o Tạo cơ hội trực tiếp để xây dựng mối quan hệ. 

o Giúp nhà tài trợ hiểu rõ hơn về tổ chức và các dự án mà họ có thể 

tài trợ. 

o Cơ hội giao lưu và kết nối với nhiều nhà tài trợ trong cùng một sự 

kiện. 

 Nhược điểm: 

o Tốn kém chi phí tổ chức. 

o Cần nhiều thời gian để chuẩn bị và lên kế hoạch. 

o Không đảm bảo mọi nhà tài trợ sẽ tham gia hoặc quyết định tài trợ 

ngay trong sự kiện. 

4. Tiếp cận qua các nền tảng truyền thông xã hội 

 Mô tả: Tiếp cận qua các nền tảng như Facebook, Instagram, 

LinkedIn, Twitter hoặc các nền tảng chuyên ngành giúp tiếp cận nhanh chóng 

đến đông đảo nhà tài trợ tiềm năng. 

 Ưu điểm: 

o Tiếp cận được một đối tượng rộng lớn, đặc biệt là các doanh 

nghiệp và nhà tài trợ quan tâm đến quảng bá thương hiệu. 

o Dễ dàng theo dõi kết quả, phản hồi và tương tác trực tiếp. 

o Chi phí thấp và dễ dàng chia sẻ thông tin, video, hình ảnh hấp dẫn 

về các dự án và sự kiện của tổ chức. 

 Nhược điểm: 
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o Có thể không tạo được sự tin tưởng như các phương pháp tiếp cận 

trực tiếp. 

o Cần có chiến lược nội dung rõ ràng để thu hút sự chú ý. 

5. Tiếp cận qua các tổ chức trung gian hoặc các nhà tư vấn 

 Mô tả: Phương pháp này sử dụng các tổ chức trung gian hoặc các 

chuyên gia tư vấn để tiếp cận nhà tài trợ. Các chuyên gia này thường có mối 

quan hệ rộng và có thể giúp kết nối với các nhà tài trợ lớn. 

 Ưu điểm: 

o Tiếp cận được các nhà tài trợ có tiềm lực tài chính lớn mà tổ chức 

có thể không trực tiếp tiếp cận được. 

o Các tổ chức trung gian thường có kinh nghiệm trong việc thuyết 

phục các nhà tài trợ và hỗ trợ đàm phán. 

 Nhược điểm: 

o Chi phí có thể cao nếu phải trả phí dịch vụ cho tổ chức trung gian 

hoặc chuyên gia. 

o Không hoàn toàn kiểm soát được mối quan hệ và thông điệp được 

truyền tải. 

6. Tiếp cận qua các chương trình tài trợ công 

 Mô tả: Đây là phương pháp tiếp cận thông qua các chương trình tài 

trợ do chính phủ hoặc các tổ chức quốc tế cung cấp. Các tổ chức nghệ thuật có 

thể tham gia vào các cuộc gọi thầu hoặc các chương trình hỗ trợ tài chính từ các 

cơ quan này. 

 Ưu điểm: 

o Có thể nhận được khoản tài trợ lớn từ các tổ chức chính phủ hoặc 

quốc tế. 

o Thủ tục và quy trình rõ ràng, dễ dàng theo dõi. 

 Nhược điểm: 

o Quy trình xét duyệt có thể kéo dài và phức tạp. 

o Cạnh tranh cao với các tổ chức khác. 
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o Đôi khi yêu cầu các báo cáo và thủ tục quản lý tài chính chặt chẽ. 

7. Tiếp cận qua các mạng lưới đối tác và cộng đồng 

 Mô tả: Phương pháp này tận dụng các mạng lưới đối tác hoặc cộng 

đồng có cùng mục tiêu và quan tâm để tìm kiếm nhà tài trợ. Điều này có thể 

được thực hiện qua các câu lạc bộ, hiệp hội văn hóa, nhóm sáng tạo, hoặc các 

nhóm cộng đồng liên quan. 

 Ưu điểm: 

o Mối quan hệ chặt chẽ với các cộng đồng và tổ chức có mục tiêu 

tương đồng. 

o Có thể tận dụng các cơ hội tài trợ từ các tổ chức lớn hoặc các thành 

viên trong cộng đồng. 

 Nhược điểm: 

o Cần có thời gian xây dựng mạng lưới và mối quan hệ. 

o Có thể bị giới hạn trong phạm vi mạng lưới sẵn có. 

3.4.3. Viết bản đề xuất mời tài trợ 

Khái Quát Chung 

Dự án [Tên Dự Án] là một sự kiện văn hóa nghệ thuật quy mô lớn, được 

tổ chức bởi [Tên Tổ Chức] nhằm [mục đích cụ thể của dự án, ví dụ: tôn vinh 

nghệ thuật truyền thống, khám phá sáng tạo nghệ thuật đương đại, thúc đẩy sự 

giao lưu văn hóa giữa các nghệ sĩ trong và ngoài nước]. Sự kiện sẽ diễn ra vào 

[ngày tháng năm], tại [địa điểm tổ chức], dự kiến thu hút [số lượng người tham 

dự] khách mời, bao gồm các nghệ sĩ, các chuyên gia trong ngành, cùng đông 

đảo khán giả yêu thích văn hóa nghệ thuật. 

Giới Thiệu Về Dự Án 

[Tên Dự Án] được thiết kế với mục tiêu tạo ra một không gian nghệ thuật 

đột phá, nơi nghệ sĩ và công chúng có thể giao lưu, học hỏi, và thưởng thức các 

tác phẩm sáng tạo. Dự án bao gồm các hoạt động như [liệt kê các hoạt động 

chính: triển lãm nghệ thuật, biểu diễn sân khấu, hội thảo, workshops, v.v.]. 

Chúng tôi tin tưởng rằng sự kiện này sẽ không chỉ mang đến những trải nghiệm 
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giá trị cho người tham dự, mà còn là cơ hội để quảng bá mạnh mẽ các giá trị 

văn hóa và nghệ thuật của Việt Nam đến với cộng đồng quốc tế. 

Giới Thiệu Về Đối Tượng Dự Án 

Đối tượng mà dự án nhắm đến bao gồm: 

 Công chúng yêu nghệ thuật: Đặc biệt là những người yêu thích các 

lĩnh vực như [văn hóa, âm nhạc, múa, hội họa, v.v.]. 

 Nghệ sĩ và chuyên gia trong ngành: Các nghệ sĩ trong và ngoài 

nước sẽ tham gia và có cơ hội giao lưu, chia sẻ và phát triển sáng tạo. 

 Các nhà tài trợ, doanh nghiệp, tổ chức: Đây là cơ hội để các đơn vị 

tài trợ quảng bá thương hiệu và xây dựng mối quan hệ với cộng đồng. 

Kế Hoạch Thực Hiện 

Dự án sẽ được thực hiện qua các giai đoạn cụ thể: 

1. Giai đoạn Chuẩn Bị (1 tháng trước sự kiện): 

o Đảm bảo các hoạt động tổ chức như tìm kiếm nhà tài trợ, xác định 

địa điểm, tuyển chọn nghệ sĩ tham gia. 

o Tiến hành các công tác truyền thông và quảng bá trước sự kiện. 

2. Giai đoạn Tổ Chức Sự Kiện (Ngày tổ chức sự kiện): 

o Điều phối các hoạt động diễn ra trong sự kiện, đảm bảo quy trình 

diễn ra trơn tru và suôn sẻ. 

o Tổ chức các buổi biểu diễn, hội thảo, triển lãm và các hoạt động 

khác. 

3. Giai đoạn Sau Sự Kiện: 

o Tổng kết và đánh giá hiệu quả sự kiện. 

o Gửi báo cáo, hình ảnh và video về sự kiện cho các nhà tài trợ. 

Kế Hoạch Truyền Thông 

Chúng tôi sẽ triển khai các chiến lược truyền thông toàn diện để quảng bá 

dự án, bao gồm: 

 Quảng bá qua phương tiện truyền thông: Bao gồm báo chí, truyền 

hình, các kênh mạng xã hội như Facebook, Instagram, Twitter. 
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 Thực hiện chiến dịch quảng cáo trực tuyến: Quảng bá trên các nền 

tảng như Google Ads, Facebook Ads, và qua các blog/diễn đàn chuyên ngành. 

 Đối tác truyền thông: Hợp tác với các đài truyền hình, báo chí và 

các tổ chức truyền thông để đảm bảo độ phủ sóng rộng rãi. 

Mức Độ Tài Trợ Và Quyền Lợi Nhà Tài Trợ 

Chúng tôi cung cấp các gói tài trợ linh hoạt, phù hợp với các mức độ tài 

trợ của quý công ty: 

1. Gói Tài Trợ Kim Cương: 

o Quyền lợi: Logo trên toàn bộ tài liệu sự kiện, bảng quảng cáo lớn, 

banner và video quảng bá. 

o Được mời tham gia các buổi giao lưu với nghệ sĩ và khách mời đặc 

biệt. 

o Quảng bá trên các kênh truyền thông chính của sự kiện. 

2. Gói Tài Trợ Vàng: 

o Quyền lợi: Logo trên banner sự kiện, tài liệu quảng bá, và được 

giới thiệu trong chương trình sự kiện. 

o Quảng bá qua các kênh truyền thông xã hội. 

3. Gói Tài Trợ Bạc: 

o Quyền lợi: Logo được in trên các tài liệu sự kiện và trang web của 

tổ chức. 

Hiệu Quả Dự Án 

Dự án [Tên Dự Án] dự kiến sẽ đạt được các kết quả sau: 

 Tăng cường sự hiểu biết về văn hóa nghệ thuật trong cộng đồng và 

nâng cao nhận thức về các giá trị nghệ thuật Việt Nam. 

 Quảng bá thương hiệu cho các nhà tài trợ thông qua các phương 

tiện truyền thông và các hoạt động tại sự kiện. 

 Thúc đẩy giao lưu văn hóa và tạo ra một môi trường sáng tạo cho 

nghệ sĩ và công chúng. 
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 Tạo ra một sự kiện bền vững trong việc duy trì và phát triển các 

hoạt động văn hóa nghệ thuật lâu dài. 

Chúng tôi rất mong được sự đồng hành và hỗ trợ từ quý công ty trong 

việc tài trợ cho dự án này, giúp mang lại những giá trị văn hóa tốt đẹp cho cộng 

đồng. Nếu quý công ty quan tâm, xin vui lòng liên hệ với chúng tôi để biết thêm 

chi tiết. 

3.4.4. Tiếp xúc, gặp mặt 

Khi tiếp xúc và gặp mặt với các tổ chức văn hóa nghệ thuật để xin tài trợ, sự 

chuẩn bị kỹ lưỡng là yếu tố quyết định sự thành công của buổi làm việc. Trước hết, 

cần nghiên cứu kỹ về tổ chức tài trợ: họ quan tâm đến loại hình nghệ thuật nào, mục 

tiêu hỗ trợ của họ là gì, và các dự án họ từng tài trợ ra sao. Ví dụ, nếu một quỹ tài trợ 

chuyên hỗ trợ nghệ thuật đương đại, thì dự án bạn mang đến nên nhấn mạnh yếu tố 

sáng tạo, đổi mới. 

 

Trong buổi gặp mặt, cần trình bày rõ ràng về dự án: mục tiêu, đối tượng hưởng 

lợi, kế hoạch triển khai và hiệu quả xã hội dự kiến. Phần thuyết trình nên ngắn gọn, dễ 

hiểu nhưng thuyết phục, đi kèm với các tài liệu như brochure, video giới thiệu, hình 

ảnh minh họa. Chẳng hạn, khi xin tài trợ cho một triển lãm tranh, bạn có thể mang 

theo bản phác thảo các tác phẩm tiêu biểu để tạo ấn tượng trực tiếp. 

 

Ngoài ra, thái độ khi tiếp xúc cũng rất quan trọng. Cần giữ phong thái chuyên 

nghiệp, tự tin nhưng khiêm tốn; luôn lắng nghe ý kiến đóng góp từ phía tổ chức tài 

trợ. Nếu trong cuộc trò chuyện, phía họ nêu ra một số yêu cầu chỉnh sửa dự án, hãy 

ghi nhận nghiêm túc và sẵn sàng điều chỉnh linh hoạt. 

 

Cuối buổi gặp, đừng quên gửi lời cảm ơn chân thành và hỏi thêm về quy trình 

tiếp theo như thời gian xét duyệt, cách thức gửi hồ sơ chi tiết. Sau cuộc gặp, nên gửi 

thư cảm ơn hoặc email tóm tắt những gì đã trao đổi, đồng thời khẳng định lại sự cam 

kết của mình với dự án. 
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Có sự chuẩn bị và ứng xử khéo léo, buổi tiếp xúc và gặp mặt xin tài trợ sẽ trở 

thành cơ hội tốt để xây dựng mối quan hệ lâu dài và bền vững với các tổ chức văn hóa 

nghệ thuật. 

3.4.5. Xử lý các ý kiến phản đối 

Trong quá trình tiếp xúc và gặp mặt với các tổ chức văn hóa nghệ thuật để xin 

tài trợ, việc gặp phải các ý kiến phản đối là điều bình thường. Điều quan trọng là cần 

xử lý khéo léo để vừa giữ được thiện cảm, vừa thể hiện sự chuyên nghiệp. Trước tiên, 

khi gặp phản đối, cần lắng nghe đầy đủ và không ngắt lời, thể hiện sự tôn trọng quan 

điểm của đối tác. Ví dụ, nếu tổ chức cho rằng dự án còn thiếu tính khả thi, thay vì 

phản ứng phòng thủ, bạn nên bình tĩnh giải thích thêm các phương án dự phòng đã 

chuẩn bị để đảm bảo thành công. 

Tiếp theo, hãy xác nhận lại ý kiến phản đối bằng cách nhắc lại bằng lời của 

mình để cho thấy bạn hiểu đúng vấn đề, rồi sau đó mới đưa ra phản hồi. Nếu nhận 

thấy phản đối là hợp lý, đừng ngần ngại thừa nhận và đề xuất những điều chỉnh linh 

hoạt. Ví dụ, khi tổ chức góp ý rằng thời gian tổ chức sự kiện quá ngắn để quảng bá 

rộng rãi, bạn có thể trả lời: "Chúng tôi rất cảm ơn góp ý này và sẵn sàng điều chỉnh 

lịch trình để phù hợp hơn với hiệu quả truyền thông." 

Trong trường hợp ý kiến phản đối nảy sinh từ hiểu lầm, hãy kiên nhẫn giải 

thích rõ lại bằng dữ liệu, tài liệu hoặc dẫn chứng cụ thể để củng cố lòng tin. Quan 

trọng nhất, luôn giữ thái độ cầu thị, thân thiện và hướng cuộc trao đổi về mục tiêu 

chung, đó là sự thành công của dự án. Việc xử lý phản đối một cách khéo léo sẽ không 

chỉ giúp buổi gặp mặt diễn ra suôn sẻ hơn mà còn tạo dựng hình ảnh chuyên nghiệp 

cho bản thân và dự án. 

3.4.6. Duy trì mối quan hệ với các nhà tài trợ 

Sau khi tiếp xúc và nhận được tài trợ, việc duy trì mối quan hệ với các nhà tài 

trợ là vô cùng quan trọng để mở ra cơ hội hợp tác lâu dài. Trước hết, cần thường 

xuyên cập nhật tiến độ dự án cho nhà tài trợ, thông qua báo cáo ngắn gọn, hình ảnh, 

hoặc thư điện tử. Ví dụ, nếu đang tổ chức một cuộc thi nghệ thuật, bạn có thể gửi hình 

ảnh hậu trường, số lượng thí sinh tham gia hoặc phản hồi tích cực từ khán giả để họ 

thấy được tác động thực tế của sự hỗ trợ. 
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Bên cạnh việc báo cáo, hãy chủ động mời nhà tài trợ tham dự các sự kiện chính 

như lễ khai mạc, buổi triển lãm hoặc chương trình tổng kết. Sự hiện diện của họ 

không chỉ được ghi nhận mà còn giúp họ cảm nhận rõ hơn giá trị mà họ đã đóng góp. 

Ví dụ, trong buổi lễ bế mạc một chương trình sân khấu, có thể dành lời cảm ơn trang 

trọng cho nhà tài trợ ngay trên sân khấu hoặc trong thư mời. 

Ngoài ra, hãy tìm cách thể hiện sự tri ân một cách khéo léo và chân thành. Có 

thể là thư cảm ơn, kỷ niệm chương, hoặc đơn giản là việc nhắc tên họ trên các phương 

tiện truyền thông liên quan đến dự án. Quan trọng hơn, ngay cả khi dự án đã kết thúc, 

đừng để mối liên hệ bị gián đoạn. Thi thoảng gửi lời chúc vào dịp lễ, giới thiệu các dự 

án mới, hoặc mời họ tham gia những hoạt động cộng đồng cũng là cách giữ mối quan 

hệ bền vững. 

Một mối quan hệ tốt với nhà tài trợ không chỉ là sự biết ơn sau một dự án, mà 

còn là sự đồng hành lâu dài, sẵn sàng hỗ trợ nhau trong những dự án tương lai. 

3.5. Phát triển mối quan hệ hợp tác với nhà tài trợ 

hát triển mối quan hệ hợp tác với nhà tài trợ là bước đi chiến lược để mở rộng 

cơ hội cho các dự án văn hóa nghệ thuật trong tương lai. Sau khi thiết lập được sự tin 

tưởng ban đầu, cần chủ động tìm kiếm những cách thức hợp tác sâu rộng hơn. Trước 

tiên, hãy thường xuyên trao đổi thông tin và lắng nghe nhu cầu, mong muốn của nhà 

tài trợ. Ví dụ, nếu họ đang có kế hoạch quảng bá thương hiệu thông qua các sự kiện 

văn hóa, bạn có thể đề xuất những chương trình phù hợp để hai bên cùng có lợi. 

Một yếu tố quan trọng nữa là cùng nhau xây dựng các kế hoạch dài hạn thay vì 

chỉ hợp tác theo từng sự kiện đơn lẻ. Chẳng hạn, thay vì chỉ xin tài trợ cho một buổi 

triển lãm tranh, bạn có thể đề xuất kế hoạch đồng hành cùng nhà tài trợ trong chuỗi sự 

kiện kéo dài suốt năm, giúp họ gia tăng sự hiện diện và tạo dựng hình ảnh thương hiệu 

bền vững trong cộng đồng. 

Trong quá trình hợp tác, cần giữ sự linh hoạt, sáng tạo và chủ động đề xuất 

những ý tưởng mới, đồng thời luôn tôn trọng vai trò của nhà tài trợ. Khi họ cảm thấy 

được lắng nghe và ghi nhận, mối quan hệ sẽ dần trở nên gắn bó và bền chặt. Ví dụ, 

trong một dự án tổ chức lễ hội âm nhạc, bạn có thể mời đại diện nhà tài trợ tham gia 

phát biểu khai mạc hoặc đồng tổ chức một hoạt động bên lề để tăng cường sự gắn kết. 
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Cuối cùng, đừng quên đánh giá hiệu quả hợp tác sau mỗi chương trình: ghi 

nhận những thành công, phân tích điểm cần cải thiện và cùng nhau rút ra kinh nghiệm. 

Sự minh bạch, tôn trọng và tinh thần hợp tác lâu dài sẽ là nền tảng vững chắc để phát 

triển mối quan hệ đối tác bền vững với các nhà tài trợ. 

3.5.1. Làm thỏa thuận tài trợ chính thức 

Sau quá trình tiếp xúc và thống nhất các nội dung hợp tác, bước làm thỏa thuận 

tài trợ chính thức là vô cùng quan trọng để đảm bảo quyền lợi và trách nhiệm của cả 

hai bên. Một bản thỏa thuận rõ ràng sẽ giúp tránh hiểu lầm, đồng thời tạo cơ sở pháp 

lý vững chắc cho mối quan hệ hợp tác. 

Khi làm thỏa thuận tài trợ, cần ghi rõ các nội dung chính như: số tiền tài trợ 

hoặc giá trị hiện vật được hỗ trợ; thời gian, tiến độ giải ngân; mục đích sử dụng tài trợ; 

các quyền lợi mà nhà tài trợ sẽ nhận được (ví dụ: logo xuất hiện trên backdrop sự 

kiện, thư cảm ơn, quyền phát biểu…). Ngoài ra, nên quy định cụ thể trách nhiệm của 

bên nhận tài trợ trong việc báo cáo tiến độ, sử dụng tài trợ đúng mục đích, cũng như 

trách nhiệm quảng bá cho nhà tài trợ. Ví dụ, trong một thỏa thuận tổ chức lễ hội nghệ 

thuật, có thể ghi rõ: "Logo của nhà tài trợ sẽ được in trên toàn bộ tài liệu truyền thông 

và được nhắc tên trong lễ khai mạc." 

Thỏa thuận cũng cần đề cập các điều khoản về việc sửa đổi, chấm dứt hợp đồng 

và phương án xử lý nếu một bên vi phạm cam kết. Việc này giúp hai bên yên tâm hơn 

trong quá trình thực hiện. 

Thông thường, sau khi dự thảo thỏa thuận, cả hai bên sẽ cùng rà soát nội dung, 

có thể chỉnh sửa đôi chút để phù hợp hơn trước khi chính thức ký kết. Việc ký thỏa 

thuận nên thực hiện trang trọng, có ghi rõ ngày tháng, chữ ký, và dấu mộc (nếu cần 

thiết) để đảm bảo tính pháp lý. 

Một thỏa thuận tài trợ rõ ràng, minh bạch và được xây dựng trên tinh thần hợp 

tác chính là nền tảng để dự án diễn ra thuận lợi và mối quan hệ giữa hai bên phát triển 

bền vững. 

3.5.2. Thực hiện các thỏa thuận đã ký kết 

Sau khi ký kết thỏa thuận tài trợ, việc thực hiện đúng và đầy đủ các cam kết đã 

ghi trong thỏa thuận là yêu cầu bắt buộc để thể hiện sự chuyên nghiệp và giữ vững 

niềm tin của nhà tài trợ. Trước tiên, cần lập kế hoạch chi tiết để triển khai dự án đúng 
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tiến độ đã cam kết. Các mốc thời gian quan trọng như ngày tổ chức sự kiện, thời gian 

truyền thông, thời gian báo cáo tiến độ… phải được tuân thủ nghiêm túc. 

Trong quá trình thực hiện, bên nhận tài trợ phải đảm bảo sử dụng nguồn tài trợ 

đúng mục đích, minh bạch và hiệu quả. Ví dụ, nếu thỏa thuận ghi rõ nhà tài trợ sẽ 

được quảng bá thông qua logo trên các tài liệu truyền thông, thì cần triển khai đúng 

cam kết: logo phải hiển thị đủ kích cỡ, đúng vị trí đã thỏa thuận và xuất hiện trên tất 

cả các kênh đã đề ra (áp phích, thư mời, mạng xã hội...). 

Bên cạnh đó, việc cập nhật thông tin cho nhà tài trợ cũng rất quan trọng. Cần 

gửi các báo cáo tiến độ, hình ảnh, video hoặc bài viết truyền thông để nhà tài trợ thấy 

rõ hiệu quả đóng góp của mình. Ví dụ, nếu tổ chức thành công một đêm diễn nghệ 

thuật, hãy gửi ngay báo cáo tổng kết cùng những khoảnh khắc nổi bật cho nhà tài trợ. 

Trong trường hợp có khó khăn phát sinh khiến tiến độ thay đổi, cần chủ động 

thông báo sớm, đề xuất phương án xử lý và xin ý kiến nhà tài trợ, tuyệt đối không tự ý 

thay đổi hoặc trì hoãn mà không báo trước. 

Cuối cùng, sau khi hoàn tất dự án, bên nhận tài trợ cần tổng hợp báo cáo chi 

tiết, tổ chức hoạt động tri ân (như gửi thư cảm ơn, chứng nhận tài trợ…) và đánh giá 

hiệu quả hợp tác, để củng cố mối quan hệ cho những cơ hội hợp tác trong tương lai. 

Việc thực hiện tốt các thỏa thuận đã ký kết không chỉ bảo đảm quyền lợi hai 

bên mà còn là bước đệm để xây dựng uy tín lâu dài trong lĩnh vực vận động tài trợ văn 

hóa nghệ thuật. 

3.5.3. Theo dõi, đánh giá việc thực hiện các thỏa thuận với nhà tài trợ 

Theo dõi và đánh giá việc thực hiện các thỏa thuận với nhà tài trợ là bước quan 

trọng để đảm bảo rằng các cam kết đã ký kết được thực hiện đầy đủ, đúng hạn và hiệu 

quả. Ngay từ đầu dự án, cần xây dựng một hệ thống theo dõi chi tiết, bao gồm các 

mốc thời gian, nhiệm vụ cụ thể và người phụ trách. Ví dụ, nếu thỏa thuận yêu cầu 

logo nhà tài trợ xuất hiện trong tất cả các bài đăng truyền thông, cần lập danh sách 

kiểm tra để đảm bảo mỗi bài đăng đều tuân thủ. 

Quá trình theo dõi không chỉ dừng lại ở việc kiểm soát công việc nội bộ mà còn 

cần ghi nhận và lưu trữ các bằng chứng thực hiện, như hình ảnh sự kiện, bài đăng báo 

chí, hoặc báo cáo truyền thông. Những tài liệu này sẽ rất hữu ích khi làm báo cáo tổng 

kết và đối chiếu với các điều khoản đã cam kết trong thỏa thuận. 
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Định kỳ, nên tổ chức các buổi đánh giá nội bộ để rà soát tiến độ và chất lượng 

thực hiện. Nếu phát hiện chậm tiến độ hoặc thiếu sót, cần nhanh chóng điều chỉnh và 

thông báo cho nhà tài trợ (nếu cần thiết) để duy trì sự minh bạch và thiện chí hợp tác. 

Ví dụ, nếu một hoạt động trong dự án buộc phải hoãn lại do yếu tố khách quan, việc 

chủ động thông tin kèm theo phương án thay thế sẽ giúp nhà tài trợ an tâm hơn. 

Sau khi dự án kết thúc, cần tiến hành đánh giá tổng thể: so sánh giữa kế hoạch 

cam kết và kết quả thực tế đạt được. Nếu có nội dung vượt kỳ vọng, nên nhấn mạnh 

để tăng thêm giá trị cho nhà tài trợ. Nếu có điểm chưa đạt, cần phân tích nguyên nhân 

và đề xuất giải pháp cải thiện cho các lần hợp tác sau. 

Việc theo dõi và đánh giá một cách nghiêm túc không chỉ đảm bảo sự hài lòng 

của nhà tài trợ mà còn góp phần xây dựng hình ảnh chuyên nghiệp, uy tín cho đơn vị 

tổ chức, mở ra cơ hội hợp tác lâu dài trong tương lai. 

3.5.4. Làm báo cáo, nghiệm thu, thanh lý với nhà tài trợ 

Sau khi dự án hoặc chương trình được hoàn thành, bước làm báo cáo, 

nghiệm thu và thanh lý với nhà tài trợ là rất quan trọng để khép lại quá trình hợp 

tác một cách chính thức, minh bạch và chuyên nghiệp. Trước tiên, cần chuẩn bị 

một báo cáo tổng kết chi tiết, trong đó trình bày rõ các nội dung như: mục tiêu 

dự án, các hoạt động đã thực hiện, kết quả đạt được, hiệu quả truyền thông, mức 

độ lan tỏa và việc thực hiện đầy đủ các cam kết với nhà tài trợ. Ví dụ, báo cáo 

cần nêu cụ thể số lượng bài báo đã đăng tải, lượng người tham dự sự kiện, hay 

số lần xuất hiện của logo nhà tài trợ trên các phương tiện truyền thông. 

Báo cáo cần đính kèm hình ảnh, video, tài liệu chứng minh, hoặc bảng 

tổng hợp chi tiết các nội dung truyền thông để tăng tính thuyết phục. Sau khi 

hoàn tất, báo cáo này sẽ được gửi cho nhà tài trợ để tiến hành bước nghiệm thu 

— tức là xác nhận rằng đơn vị tổ chức đã hoàn thành đúng và đủ các cam kết 

trong thỏa thuận. 

Sau khi nhà tài trợ đồng ý nghiệm thu, hai bên sẽ tiến hành thanh lý hợp 

đồng. Đây là bước ký xác nhận rằng các nghĩa vụ tài chính, trách nhiệm quảng 

bá và các quyền lợi đã được thực hiện đầy đủ. Biên bản thanh lý hợp đồng cần 

nêu rõ: nội dung các công việc đã hoàn thành, giá trị tài trợ đã sử dụng, và xác 
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nhận hai bên không còn vướng mắc hay khiếu nại gì thêm. Ví dụ, nếu trong thỏa 

thuận tài trợ ghi rõ tổng giá trị tài trợ là 500 triệu đồng cho chuỗi hoạt động 

nghệ thuật, thì biên bản thanh lý cần xác nhận rằng toàn bộ khoản tài trợ đã 

được sử dụng đúng mục đích và đúng hạng mục. 

Quy trình báo cáo, nghiệm thu và thanh lý cần được thực hiện nhanh 

chóng, rõ ràng, tạo cảm giác chuyên nghiệp và tôn trọng nhà tài trợ. Một quy 

trình khép kín như vậy không chỉ giúp hai bên an tâm về mặt pháp lý mà còn 

tạo nền tảng vững chắc cho những lần hợp tác tiếp theo. 

3.5.5. Giữ liên lạc và phát triển mối quan hệ với nhà tài trợ 

Sau khi hoàn thành các dự án và thanh lý hợp đồng, việc giữ liên lạc và 

phát triển mối quan hệ với nhà tài trợ là yếu tố quan trọng để xây dựng sự hợp 

tác lâu dài và bền vững. Việc này không chỉ giúp duy trì mối quan hệ tích cực 

mà còn tạo cơ hội cho các dự án tương lai. 

Trước hết, cần duy trì liên lạc định kỳ với nhà tài trợ, không chỉ khi có dự 

án mới hoặc yêu cầu tài trợ. Bạn có thể gửi thư hoặc email chúc mừng vào các 

dịp lễ, năm mới, hoặc những dịp đặc biệt như kỷ niệm thành lập công ty của họ. 

Những lời chúc mừng này thể hiện sự quan tâm và gắn bó của bạn với họ ngoài 

mối quan hệ tài trợ đơn thuần. Chẳng hạn, bạn có thể gửi một lá thư cảm ơn sau 

mỗi sự kiện thành công, hoặc thông báo về những thành công mới của dự án đã 

được tài trợ. 

Ngoài ra, đừng quên cập nhật cho nhà tài trợ về các hoạt động tiếp theo 

hoặc các dự án sắp tới, để họ cảm thấy được sự liên kết chặt chẽ và có thể tiếp 

tục đồng hành cùng bạn. Ví dụ, nếu bạn dự định tổ chức một sự kiện tiếp theo 

và muốn mời họ tài trợ, hãy cung cấp thông tin chi tiết về mục tiêu, quy mô, và 

tầm ảnh hưởng của sự kiện, đồng thời nêu rõ lợi ích mà họ sẽ nhận được khi 

tiếp tục hợp tác. 

Một cách khác để duy trì và phát triển mối quan hệ là mời nhà tài trợ 

tham gia các sự kiện, hội nghị, hay các cuộc gặp gỡ, tạo cơ hội để họ được nhìn 

nhận rõ hơn về cộng đồng mà họ đang hỗ trợ. Điều này không chỉ giúp họ xây 
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dựng hình ảnh thương hiệu mà còn thể hiện sự đánh giá cao của bạn đối với sự 

hợp tác. 

Bên cạnh đó, nên xây dựng các chương trình ưu đãi hoặc sự kiện tri ân 

đặc biệt để nhà tài trợ cảm thấy rằng họ là một phần quan trọng trong sự phát 

triển của dự án. Việc này không chỉ củng cố lòng tin mà còn là cách để nhà tài 

trợ cảm nhận được giá trị lâu dài mà họ mang lại cho cộng đồng nghệ thuật. 

Duy trì một mối quan hệ tích cực và phát triển hợp tác không chỉ là trách 

nhiệm, mà còn là cơ hội để xây dựng một nền tảng hợp tác lâu dài và ổn định 

trong tương lai. 

4.5.7. Tổng kết, rút kinh nghiệm 

Tổng kết và rút kinh nghiệm là một bước vô cùng quan trọng trong quá 

trình hợp tác với nhà tài trợ, giúp đảm bảo rằng mọi hoạt động và cam kết đều 

được thực hiện đúng đắn và hiệu quả. Sau khi kết thúc một dự án, việc tổng kết 

không chỉ giúp đánh giá kết quả mà còn là cơ hội để học hỏi và cải tiến quy 

trình cho những lần hợp tác sau. Điều này không chỉ giúp bạn giữ vững mối 

quan hệ với nhà tài trợ mà còn nâng cao chất lượng công việc trong các dự án 

tương lai. 

Tổng kết 

Việc tổng kết bắt đầu bằng việc rà soát tất cả các mục tiêu, cam kết và kế 

hoạch đã được thống nhất trong thỏa thuận tài trợ. Bạn cần kiểm tra lại từng 

mục, xem xét xem đã thực hiện đúng như cam kết hay chưa. Ví dụ, nếu trong 

hợp đồng đã thỏa thuận về việc xuất hiện logo của nhà tài trợ trên tất cả các 

kênh truyền thông, bạn cần thống kê số lượng bài đăng có logo nhà tài trợ, các 

kênh đã sử dụng (website, mạng xã hội, băng rôn tại sự kiện,...) và kiểm tra mức 

độ tương tác của công chúng với các bài đăng đó. Đồng thời, đánh giá sự hiện 

diện của nhà tài trợ trong các hoạt động sự kiện, như việc có được đại diện nhà 

tài trợ tham gia phát biểu hay không, và liệu tất cả các quyền lợi đã được đáp 

ứng đúng mức. 
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Ví dụ: Nếu bạn tổ chức một hội thảo nghệ thuật và nhà tài trợ yêu cầu 

logo xuất hiện trên tất cả các tài liệu quảng cáo, bạn cần kiểm tra xem có bao 

nhiêu áp phích, tờ rơi, hoặc bài viết đã thực hiện đúng yêu cầu này. Nếu số 

lượng thấp hơn kỳ vọng, bạn sẽ cần ghi nhận lại điều này để điều chỉnh trong 

các lần tổ chức tiếp theo. 

Rút kinh nghiệm 

Sau khi tổng kết kết quả, bước tiếp theo là rút kinh nghiệm. Đây là quá 

trình quan trọng giúp bạn nhìn nhận lại những điểm mạnh đã thực hiện tốt và 

những điểm còn thiếu sót. Ví dụ, bạn có thể nhận thấy rằng quá trình truyền 

thông không hiệu quả như mong đợi, bởi vì các bài viết có logo nhà tài trợ chưa 

được đăng tải kịp thời hoặc thiếu sự tương tác với khán giả. Điều này có thể do 

thiếu sự chuẩn bị trước hoặc thiếu sự chủ động trong việc quản lý truyền thông. 

Một ví dụ cụ thể về việc rút kinh nghiệm có thể là việc nhận ra rằng trong 

sự kiện lần này, các báo cáo tiến độ gửi cho nhà tài trợ chưa đủ chi tiết và không 

kịp thời, dẫn đến việc nhà tài trợ cảm thấy thiếu thông tin. Đây là một điểm cần 

cải thiện cho những lần hợp tác sau, để việc giao tiếp giữa hai bên luôn được 

minh bạch và hiệu quả. 

Thêm vào đó, bạn cần đánh giá lại toàn bộ quy trình làm việc nội bộ, từ 

việc lập kế hoạch, phân công nhiệm vụ cho đến cách thức báo cáo tiến độ và 

giám sát thực hiện. Ví dụ, nếu trong lần tổ chức sự kiện trước, một số công việc 

quan trọng bị chậm tiến độ (như việc in ấn banner hoặc chuẩn bị quà tặng cho 

khách mời), bạn sẽ phải rút ra bài học về việc tăng cường sự chuẩn bị trước và 

tạo kế hoạch dự phòng. 

Phản hồi với nhà tài trợ 

Ngoài việc tổng kết nội bộ, cần có một báo cáo chính thức gửi cho nhà tài 

trợ để họ nắm được kết quả của sự kiện và việc thực hiện các cam kết. Báo cáo 

này không chỉ chứa đựng các số liệu cụ thể mà còn nên có phần phản hồi về 

hiệu quả hợp tác và những điểm bạn thấy cần cải thiện. Hãy làm điều này một 
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cách chân thành, cởi mở và mang tính xây dựng, đồng thời cảm ơn nhà tài trợ vì 

sự hỗ trợ trong suốt dự án. 

Ví dụ, bạn có thể nói: “Chúng tôi rất vui khi nhận thấy sự hiện diện mạnh 

mẽ của quý công ty qua các kênh truyền thông trong suốt sự kiện, tuy nhiên, 

chúng tôi nhận thấy việc truyền thông trực tuyến có thể được cải thiện để tạo ra 

sự tương tác nhiều hơn với cộng đồng. Chúng tôi rất mong muốn được tiếp tục 

hợp tác trong những dự án tiếp theo và sẽ cố gắng cải thiện những vấn đề này.” 

Cải tiến cho các dự án sau 

Bước cuối cùng trong quá trình tổng kết và rút kinh nghiệm là cải tiến cho 

những lần hợp tác tiếp theo. Dựa trên những bài học rút ra từ việc thực hiện các 

thỏa thuận, bạn cần thiết lập các phương án khắc phục hoặc điều chỉnh quy trình 

cho dự án tiếp theo. Ví dụ, nếu việc quảng bá nhà tài trợ chưa hiệu quả, bạn có 

thể cải thiện bằng cách thiết lập kế hoạch truyền thông chi tiết hơn và đảm bảo 

rằng các hoạt động này được thực hiện đúng tiến độ. 

Việc cải tiến này không chỉ giúp nâng cao chất lượng các dự án mà còn 

giúp xây dựng mối quan hệ vững chắc hơn với nhà tài trợ. Khi họ nhận thấy bạn 

luôn chủ động cải tiến và lắng nghe phản hồi, họ sẽ cảm thấy rằng sự hợp tác 

này có giá trị lâu dài và sẽ sẵn sàng đồng hành cùng bạn trong các dự án sau. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


