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چکیده 
در سال های اخیر سازمان های مردم نهاد و نیکوکاری بسیاری در کشور تأسیس شده اند. این موضوع سبب ایجاد رقابت 
نیکوکاری جزو ۳۰ کشور نخست  از نظر شاخص های  ایران  اینکه  با وجود  میان آن ها برای جذب منابع شده است. 
به شمار می آید، اما بهره گیری از شیوه های سنتی تأمین مالی سبب شده است که از این ظرفیت به درستی استفاده نشود. 
در  درخور  توجهی  آثار  می تواند  دارد،  نام  تلنگر  که  رفتاری  اقتصاد  یافته های  به کارگیری  که  می دهد  نشان  بررسی ها 
پرکاربرد شامل »ساده سازی«،  تلنگر  پژوهش حاضر سه  در  ازاین رو،  باشد.  داشته  افزایش مشارکت های خیرخواهانه 
بیشترشدن  تا علاوه بر  است  بیان شده  نیز  ایران  در  آن  کاربردهای  و  از هنجارها« معرفی  »استفاده  و  بازخورد«  »ارائۀ 
 
ً
پرداخت های نیکوکارانه، این کمک ها استمرار یابند. تلنگرهای گفته شده بر جلب مشارکت حامیان تکانشی، که عمدتا
کمک  لحظه ای  احساسات  شکل گیری  برپایۀ  بیشتر  حامیان،  از  گروه  این  دارد.  کید  تأ می کنند،  کوچکی  کمک های 
می کنند. در مقابل خیران کنکاشگر هستند که پس از تحقیق بسیار حمایت می کنند و بیشتر نیکوکاران بزرگ را شامل 

می شوند؛ هرچند که این تلنگرها به حامیان بزرگ نیز تعمیم می یابد. 
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کنکاشگر
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مقدمه

)سمن ها(  مردم نهاد  سازمان های  و  خیریه ها  اقتصادی،  نظر  از 
می توانند بدون کاهش رفاه افراد موجب بهبود رفاه تمامی جامعه 
 .)Mohanty, 2011( دارد  نام  پرتو«2  »پیشرفت  امر  این  شوند؛ 
اما  نیست،  اقتصاد موضوع ساده ای  تأثیر خیریه ها در کل  بررسی 

مسائلی مانند سلامت، بهداشت، آموزش، فقر و غیره که موردتوجه 
جوامع  اصلی  موضوعات  از  همواره  سمن هاست،  و  خیریه  ها 
مبالغ  اقتصادی،  تلاطم های  وجود  با  همچنین  می آیند.  به شمار 
هدایای پرداختی روندی افزایشی داشته است. لیست۳  )2011( در 
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بررسی خود نشان می دهد که مبلغ کمک ها به مؤسسات خیره در 
امریکا از سال 196۷ تا 2۰۰9 به صورت واقعی سالانه 2/4 درصد 
رشد داشته است و با وجود نوسانات اقتصادی و رکود دهۀ 19۷۰ و 
اوایل قرن 21 در امریکا، این روند حفظ شده است )نمودار 1(. در 
ایران نیز مؤسسه های نیکوکاری و سمن ها در چند سال اخیر رشد 
بسیاری داشته اند. طبق آمار پایگاه اطلاع رسانی خیریه ها و سمن ها 
تا آذر 1۳98، بیش از 24 هزار مؤسسه ثبت شده است. نتیجه گیری 
درمورد تناسب کارایی سمن ها با رشد آنان نیازمند پژوهش دیگری 
نهادهای متعدد  آنچه مسلم است رشد مجوزهایی که  اما  است، 
صادر کرده اند سبب شده است این مؤسسات از نظر جذب منابع 
مشارکت  جلب  سنتی  ساختارهای  و  شوند  مواجه  محدودیت  با 
مالی، که با اتکا به تعداد محدودی از نیکوکاران صورت می گرفت، 
جواب  گوی نیازهای آن ها نباشد؛ ازاین رو لازم است برای اصلاح 
از سیاست های نوین جذب منابع استفاده کنند،  فرایندهای خود 
پرداخته  آن  به  رفتاری1  اقتصادِ  متعدد  مطالعات  در  که  موضوعی 

شده است.
اقتصاد رفتاری علمی میان رشته ای است که برای تکمیل و توسعۀ 
اقتصاد متعارف و به منظور افزایش قدرت  پیش بینی پذیری مدل های 
شناخت  جریان،  این  نگاه  از  است.  شده  پایه ریزی  نئوکلاسیک 
هرچه  بهتر روان شناسی و سایر علوم اجتماعی ممکن است سبب 
افزایش کارایی ابزارهای سیاستی در مواجهه با شکست بازار2 شود 
)Mousavi et al., 2017a(. رهیافت های اقتصاد رفتاری بدون 
ایجاد کنند،  از گزینه ها  توجهی در مجموعه ای  تغییر شایان  آنکه 
نام  تلنگر3  سیاست گذاری،  در  که  می شوند  منجر  رفتار  تغییر  به 
دارد. در این حوزه، واحدهای تلنگری4 تشکیل شده اند که با تعهد 

1. Behavioral Economics

2. Market Failure

3. Nudge

4. Nudge Units

عمومی  سیاست گذاری  در  رفتاری  اقتصاد  مطالعات  از  بیشتری 
استفاده می کنند. این واحدها تاکنون با مداخلات بسیار اثربخشی 

این بینش های رفتاری را اثبات کرده اند.5 
شاید بتوان گفت یکی از مهم ترین دلایل استفاده از این ابزارهای 
بااین حال،  جدید، مقرون به صرفه بودن و راحتی استفاده از آن است. 
رفتاری،  اقتصاد  دانش  از  برگرفته  سیاست های  که  داشت  توجه  باید 
بلکه  نیستند،  مداخله  سنتی  روش های  جایگزین  الزام آوری  به طور 
می توانند در کنار آن ها نقش مکمل را ایفا کنند. همچنین، با بهره گیری 
از این علم می توان به  سمت اجرای بسته ای سیاستی پیش رفت؛ یعنی 
با توجه به شناخت موضوع، از یک ابزار سیاست رفتاری یا مجموعه ای 
از آن ها به  همراه روش های سنتی مداخله به منظور کارایی و اثرگذاری 

.)Mousavi et al., 2017a( بیشتر استفاده کرد
وزن  کاهش  مانند  متنوع  موارد  در  رفتاری  اقتصاد  بینش های 
 Cadario( افزایش مصرف مواد خوراکی سالم ،)Rozin, 2011(
 Ayres et( افزایش مصرف بهینۀ انرژی ،)and Chandon, 2019
al., 2013(، کاهش فقر و نابرابری )Bertrand, 2004(، کاهش 
 Cribb( خانوار  پس انداز  بهبود   ،)Kettle, 2016( مالیاتی  فرار 
and Emmerson, 2016( و افزایش مشارکت نیکوکاران و غیره6 
به کار گرفته می شوند. بهره گیری از دانش اقتصاد رفتاری در قالب 
نیز  ایران  در  و  است  سیاست گذاری  در  متأخری  موضوع  تلنگر 
ازآن غفلت شده است. یکی از حوزه های مهم اثرگذاری تلنگرها، 
کارهای  در  داوطلبانه  فعالیت های  و  افراد  مالی  مشارکت  افزایش 
بشردوستانه است. بررسی ها نشان می دهد که ایران کشور مستعدی 
همین طور  و  وقف  و  هدایا  قالب  در  افراد  مالی  مشارکت  برای 
فعالیت های داوطلبانه و اختصاص زمان  مانند  مشارکت  غیرمالی 
است )Charites Aid Foundation, 2019(. در مطالعۀ حاضر، 
تلاش شده است با بررسی پژوهش های ارائه شده تلنگرهای کارآمد 

5. برای مثال می توان افیف و همکاران )2018( و ا.ای.سی.دی )2017( را نام برد.

6. برای مطالعۀ بیشتر به موسوی و همکاران )2017b( مراجعه شود.

)List, 2011( ۲۰۰۹ از سال ۱۹۶۷ تا )دلار( S&P500 و شاخص واقعی )نمودار ۱: مبلغ واقعی کمک ها )میلیارد دلار
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به منظور جلب مشارکت نیکوکاران و پایدارسازی آن برای بنیادها، 
شود.  بیان  )سمن (  مردم نهاد  سازمان های  همین طور  و  خیریه ها 
ازاین رو، در بخش اول برای مشخص شدن جامعۀ هدف تلنگرها، 
انواع خیّران بررسی می شوند. در بخش های بعد، نخست ادبیات هر 
تلنگر مرور و سپس کاربردهای آن در ایران بیان می شود. در پایان نیز 

نتیجه گیری و جمع بندی بیان شده است.

1. مشارکت نیکوکارانه با توجه به نوع خیرّان

و  تکانشی1  گروه  دو  به  می توان  را  خیران  تصمیم گیری،  نظر  از 
کنکاشگر2 تقسیم کرد )Karlan, 2019(. نیکوکار تکانشی بیشتر 
تقاضای  او  از  نیازمندی  ناگهان  می کند.  عمل  احساس  برپایۀ 
از  بشناسد،  را  نیازمند  شخص  اینکه  بدون  فرد  و  می کند  کمک 
سر دل سوزی مبلغی اهدا می کند. در چنین شرایطی فرد نیکوکار 
مقابل، خیّران کنکاشگر  در  بسنده کرده است.  به کلیت موضوع 
کمک  اطمینان  حصول  از  پس  و  می گیرند  درنظر  را  جزئیات 
می کنند. این نوع نیکوکاران، که بیشتر خیّران بزرگ هستند، فرد و 
مؤسسه ای را که به آن کمک می کنند به خوبی می شناسند و به آن 

اطمینان دارند.3
با  وجود این، بیشترین نیکوکاران از نوع تکانشی اند. گفتنی است 
 مبلغ کمک خیّرِ تکانشی کمتر از مبلغ نیکوکار کنکاشگر 

ً
معمولا

است )Karlan, 2019(. به همین سبب، می توان این نوع از خیّران 
را نیکوکاران خرد در مقابل واقفان و اهداکنندگان ثروتمند درنظر 
گرفت. با وجود اینکه بیشترین خیران از نوع تکانشی اند، در ایران 
به آن ها توجه نشده است. ازاین رو، در نوشتار حاضر، تلنگرهای 
مرتبط با خیّران با رفتار تکانشی بیان شده است؛ با این هدف که 
چگونه می توان چنین افرادی را ترغیب کرد که کمک کنند و این 
به  تلنگرها  تعمیم پذیر  این  از  برخی  بماند؛ هرچند  پایدار  کمک 

گونۀ دیگر خیّران اند.

2. سه تلنگر به منظور افزایش مشارکت خیرّان

تلنگرهای متنوعی برای جلب مشارکت خیّران استفاده شده است 
که عمدۀ آن ها بدین شرح است:

1. Impulsive

2. Reflective or Deliberative

3. دنیل کانمن بیان می کند که ذهن انسان ها درمورد تصمیم گیری شامل دو سیستم یک و 
دو است. افراد هنگامی که به سرعت تصمیم می گیرند، کمتر جزئیات را پردازش می کنند 
و بیشتر درگیر احساسات می شوند، از سیستم یک مغزشان بهره می برند، اما زمانی که در 
تصمیم گیری به جزئیات می پردازند و زمان بیشتری را برای تصمیم گیری صرف می کنند، 
 .)Kahneman, 2011( است  منطق  برپایۀ  بیشتر  که  می گیرند  به کار  را  دو  سیستم 
ازاین رو، می توان نتیجه گرفت، خیّران تکانشی بیشتر در معرض استفاده از سیستم یک 
برای اهدای کمکاند. استفاده از سیستم یک سبب می شود افراد احساسات را بیشتر در 
تصمیم گیری خود لحاظ کنند و در مواجهه با فرد نیازمند مشارکت بالاتری داشته باشند 

.)Slovic, 2010; Dickert, 2008(

1. ساده4 سازید؛

2. بازخورد5 دهید؛ 

۳. هنجارها6 را به خدمت بگیرید.

تلنگرها می توانند در مسیر درست یا غیراخلاقی به کار گرفته شوند. 
در یکی از شیوه های نادرست بازاریابی، هنگام تبلیغ محصول در 
اندازۀ  با  محدود«  »تعداد  جملۀ  اجتماعی  شبکه های  و  وبگاه ها 
کوچک نوشته می شود. مشتری پس از مراجعه به وبگاه فروشنده، 
فروشنده کالای مشابه  و  مواجه می شود  اتمام موجودی  عنوان  با 
تبلیغ شده  کالای  درواقع،  می دهد.  پیشنهاد  بیشتری  قیمت  با  را 
این  به  بوده است.  نقش دام را داشته و هدف، فروش کالای دوم 
از  فروشنده  می شود.  گفته  تعویض7  و  طعمه  بازاریابی،  روش 
شیوه ای نادرست فرد را در قالب خریدار به فروشگاه خود می آورد 
این  بالا می رود.  احتمال خرید محصول دوم  این صورت  در  که 
استفاده  نیز  تلنگر  ساخت  در  که  است  زمینه سازی8  نوعی  شیوه 
می شود؛ ازاین رو ریچارد تیلر، برندۀ جایزۀ نوبل اقتصاد 2۰1۷، 
این روش های غیراخلاقی را گل ولای )اسلاج(9 نامیده و آن ها را 

.)Thaler, 2018( قرار داده است )در مقابل تلنگر )ناج
روانی  یا  مادی  بهتر  شرایط  به  افراد  سوق دادن  تلنگرها  هدف 
پیشنهاد  را  راه  که  مسیریابی اند  برنامه های  مانند  تلنگرها  است. 
تشخیص  خودش  قضاوت  با  را  آن  بهتربودن  فرد  و  می دهند 
تلنگرها  اثرگذاری  این شیوۀ   )2014( و همکاران  بالز10  می دهد. 
و  مثال طعمه  در  اما  نامیده اند.  انتخاب وجدان مند11  معماری  را 
انتظار  که  می گیرد  قرار  شرایطی  در  ناخواسته  شخص  تعویض، 
آن را ندارد و ازآنجاکه مراجعۀ او در نیاز ریشه دارد ممکن است 

کالای دیگر با قیمت بیشتر را انتخاب کند.
موضوع دیگر در تلنگرها نفع شخصی در مقابل نفع جمعی است. 
روش های بازاریابی برای نفع افراد یا گروه محدودی استفاده می شوند، 
درحالی که تلنگرها به دنبال بهترکردن زندگی فرد تصمیم گیرنده اند که 
منافع آن به جامعه نیز می رسد. برای مثال تلنگرهای مطرح شده در 
مطالعۀ حاضر علاوه بر اینکه احساس شادی در فرد ایجاد می کنند،12 

موجب توسعۀ اقتصادی می شوند.

4. Simplification

5. Responsiveness

6. Social Norms

7. Bait and Switch Marketing

8. Priming

9. Sludge

10. Balz

11. Conscientious Choice Architect

و  دان  و   )2013( همکاران  و  لی  ـ  بارینگتون  کنین،  آ  ،)2014( همکاران  و  12. دان 
همکاران )2008( نشان داده اند که کمک به دیگران موجب شادی و رضایت از خود 

می شود.
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2-1. ساده سازید
است؛  ناخوشایند  الکترونیکی  یا  کاغذی  فرم های  پرکردن  تجربۀ 
آن  تحقق  تا  فرد  خواستۀ  میان  و  است  زمان بر   

ً
معمولا زیرا 

انگیزۀ  برای  اهدا  فرایند  ساده بودن  و  مختصر  می اندازد.  فاصله 
به صورت مقطعی شکل  گرفته موضوع مهمی  که  خیرخواهانه ای 
است؛زیرا به همان سرعت شکل گیری انگیزه، ممکن است از بین 
برود. در امریکا با عنوان کمک هزینۀ دانشجویی فدرال1 برنامه ای 
آن  در  که  می شود  اجرا  دولت  طرف  از  دانشگاه  به  ورود  برای 
خانواده های واجد شرایط کمک هزینۀ تحصیلی دریافت می کنند. 
بتینگر2 و همکارانش )2012( نشان دادند درصورتی  که شخصی 
در تکمیل فرم ها به خانواده ها کمک کند و به آن ها اطلاعات لازم 
را بدهد، میزان مشارکت 42 درصد می شود؛ درحالی که این میزان 
در شرایط بدون مداخله ۳4 درصد است )نمودار 2(. درنتیجه با 
سادگی در فرایند، احتمال ورود دانش آموزان به دانشگاه 8 درصد 

افزایش می یابد.
از  یکی  به منزلۀ  آمازون،3  اینترنتی  فروشگاه  دیگر،  مثال  در 
عنوان  با  امکانی   1999 سال  در  دنیا،4  برندهای  معتبرترین 
با  فقط  تا  کرد  فراهم  خود  مشتریان  برای  را  تک کلیک5  پرداخت 
مشتریان  درواقع  دهند.  انجام  را  خود  خرید  بتوانند  کلیک  یک 
اطلاعات خرید خود را ذخیره می کردند تا دفعات بعد به تکمیل 
شد  سبب  خود  زمان  در  دیدگاه  این  نباشد.  نیازی  فرم ها  مجدد 
 Arsenault,( آورد  به دست  سود  دلار  میلیاردها  شرکت  این  که 
این ها   .)2019; Knowledge and Wharton, 2017
مطرح  که  سؤالی  حال  فرایندند.  ساده سازی  اثر  از  مثال هایی 

1. Federal Student Financial Aid

2. Bettinger

3. Amazon

https:// :4. در رتبه بندی سال 2۰19 فوربس، آمازون در جایگاه چهارم قرار دارد. نک
www.forbes.com/powerful-brands/list

5. 1-click Payment

ترغیب  برای  ساده سازی  تلنگر  از  چگونه  که  است  این  می شود 
افراد به کمک استفاده شود.

لازم است به این نکته توجه شود که کمک کردن عمل رنج آوری 
است. به عبارت دیگر کمک کردن همراه با مالیات شناختی6 است. 
توان تصمیم گیری فرد پیش تر در مفهوم فقر  بر  اصطلاح مالیات 
که  زمانی  مالی،  تصمیم گیری  هنگام  در  است.7  رفته  به کار  نیز 
میان آنچه می خواهیم و منابعی که در اختیار داریم فاصله وجود 
دارد، ناخواسته در تعارضی قرار می گیریم که مانند مالیات ـ که 
از دارایی می کاهد ـ این فشار ذهنی احتمال تصمیم درست را کم 
می کند. خود را در شرایطی تصور کنید که فردی نیازمند از شما 
تقاضای کمک می کند و ناگهان شما در تعارض بخشش و عدم 
 
ً
که معمولا ازآنجا شکل می گیرد  تعارض  این  قرار می گیرید.  آن 
ذهن هر فرد در هنگام کمک مشغول پاسخ به سه سؤال می شود: 
چرا کمک کنم؟ به کی کمک کنم؟ چه مقدار کمک کنم؟ پاسخ 
ناخواسته  و  می شود  انرژی  بیشتر  مصرف  سبب  سؤال ها  این  به 
فشاری را به ذهن تحمیل می کند. کافی است این سختی ناشی 
از تصمیم گیری برای کمک با پرکردن فرم ها یا مطالعۀ اطلاعات 
طولانی همراه شود که در این صورت احتمال یاری رساندن بسیار 

کم می شود.
مالی آسان«8  پلتفرم »تأمین  را  فرایند  از ساده سازی  نمونه  یک 
مانند  اینترنتی  خرده فروشی های  به  پلتفرم  این  می دهد.  انجام 
میان  از  است. خریدار  متصل  غیره  و  بوکینگ10  ای بی،9  آمازون، 
غیره  و  سلامت  ورزش،  مذهب،  فقر،  آموزش،  مانند  مواردی 
برای  را  است  علاقه مند  آن  به  که  خیریه ای  و  موضوع  می تواند 
و  وارد می شود  وبگاه خرده فروشی  به  انتخاب کند. سپس  کمک 

6. Cognitive Tax

7. برای مثال می توان پژوهش هوشوفر و فر )2014( و مانی )2013( را نام برد.

8. Easyfundraising.org.uk

9. Ebay

10. Booking

)Bettinger et al., 2012( یافت کمک هزینۀ تحصیلی نمودار ۲: تأثیر ساده سازی فرایند در افزایش مشارکت خانواده برای در
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با قیمت گذشته خرید می کند. در این حالت خرده فروشی درصد 
مشخصی از قیمت فروش را به خیریۀ انتخابی فرد اهدا می کند. 
پویش  آن ها  ازجملۀ  که  برگزار شده  ایران  در  نیز  مشابه  مدل های 
»مهر می تابد« است که وب سایت »دیجی کالا« در شهریور و مهر 
1۳96 آن را اجرا کرد. این خرده فروش اینترنتی در شهریور و مهر 
1۳96 با همکاری خیریۀ »طلوع بی نشان ها«، این امکان را برای 
اقلامی  برای خود،  لوازم التحریر  تهیۀ  کنار  در  تا  کرد  فراهم  افراد 
خریداری  مرزی  صفر  مناطق  در  دانش آموزان  به  کمک  برای  را 
کنند. در پایان بیش از 1۳ هزار و 5۰۰ قلم لوازم التحریر تهیه شد 

)دیجی کالا، 2۰1۷(.
برای  را  امکان  این  همراه  تلفن  از  جامعه  افراد  استفادۀ  امروزه 
نهادهای خیریه فراهم کرده است تا به سادگی به آن ها اطلاع رسانی 
و کمک های نیکوکاران را جمع آوری کنند؛ ابزاری که سبب شد تا 
صلیب سرخ امریکا1 در زلزلۀ سال 2۰1۰ کشور هائیتی بتواند در 
24 ساعت نخست، بیش  از یک میلیون دلار از محل کمک های 
این  در   .)Ground Report, 2010( کند  جمع آوری  مردمی 
روش، افراد با ارسال کلمۀ هائیتی،2 1۰دلار به صلیب سرخ کمک 
نیکوکاران اضافه می شد. در  تلفن  به قبض  می کردند که مبلغ آن 
پایان، این پویش موفق شد تا 4۳میلیون دلار را با این شیوه به دست 
بزرگ ترین  از  یکی  به  منزلۀ  می«3  فاند  »گو   .)An, 2015( آورد 
پلتفرم های تأمین مالی جمعی در گزارشی بیان می کند که در سال 
2۰1۷، ۷9 درصد نیکوکاران از طریق تلفن همراه کمک های خود 
مبلغ  درصد   62 درمجموع  که   )۳ )نمودار  کرده اند  پرداخت  را 
کمک را شامل شده است )GoFundMe , 2018(. در ایران نیز 
آمار سازمان تنظیم مقررات و ارتباطات رادیویی از وضعیت نفوذ 
تلفن همراه برای سال 1۳98 نشان می دهد که بیش از 9۳میلیون 
تلفن همراه 11۳/۳4  نفوذ  و ضریب  دارد  فعال وجود  سیم کارت 

1. American Red Cross (ARC)

2. Haiti

3. GoFundMe

برخی  علت  همین  به   .)2۰19 مهر،  )خبرگزاری  است  درصد 
خیریه ها از برنامه های پرداخت تلفن همراه برای آسانی مشارکت 
پویش  مثال در شهریور 1۳98  برای  استفاده می کنند.  نیکوکاران 
برنامۀ  با کمک  بهنام دهش پور  با مهربانی« مؤسسۀ خیریۀ  »مهر 
آسان پرداخت »آپ« برای تهیۀ لوازم التحریر فرزندان بیماران مبتلا 
به سرطان اجرا شد. همچنین، آسان پرداخت با مشارکت سازمان 
خدمات اجتماعی شهرداری تهران پویش »یه لقمه مهربونی« و با 
همکاری جمعیت هلال احمر طرح ملی »نذر آب« را راه اندازی 

کرده است.
آستانه ای  دارد، حد  به همراه  که کمک کردن  بار ذهنی  با وجود 
برای میزان کمک هر فرد درنظر گرفته شده است. برای  مثال برای 
فردی ممکن است حد آستانه 1۰۰۰تومان باشد؛ یعنی این مبلغ را با 
حداقل فشار به ذهن کمک می کند. به همین علت، مفهومی با عنوان 
پرداخت های  است. کمک های خرد  ایجاد شده  کمک های خرد4 
نیاز  انرژی صرف کردنِ چندانی  و  فکر  به  که  است  افراد  آستانه ای 
ندارد و فرد ذهن خود را با سؤال های چرا کمک کنم؟ به کی کمک 
کنم؟ و چه مقدار کمک کنم؟ مشغول نمی کند. در سال 2۰1۷، 
انجام گرفت  فاند می«  به »گو  که  از 68 درصد کمک هایی  بیش 

.)Crowdrise, 2018( کمتر از 5۰ دلار بوده است
شاید بتوان در ایران پرداخت های مردم به صندوق های صدقات 
طبق  دانست.  خرد  کمک های  برای  نماینده ای5  را  امداد  کمیتۀ 
مردمی  مشارکت های  توسعۀ  معاون  عسگریان،  علیرضا  آمار 
کمیتۀ امداد، در سال 1۳9۷ طی 11 ماه مبلغ ۳۰1میلیارد تومان 
با  که   )2۰18 )ایسنا،  است  شده  واریز  صدقات  صندوق های  به 
احتساب 24میلیون خانوار ایرانی در سرشماری نفوس و مسکن 
1۳95، سهم هر خانوادۀ ایرانی از کمک های خرد بیش از 12هزار 
حد  یک  را  مبلغ  این  می توان  است.  سال  یک  در  تومان   5۰۰ و 
برای  سال  در  آن  پرداخت  که  گرفت  نظر  در  جامعه  برای  آستانه 

4. Micro-giving

5. Proxy

)GoFundMe, 2018( یق تلفن همراه در مقایسه با رایانۀ شخصی نمودار 3: درصد مراجعۀ نیکوکاران از طر
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لازم  عدد  این  دقیق  محاسبۀ  برای  البته  نیست.  دشوار  خانواده ها 
برای  مقدار  این   

ً
بگیریم؛مثلا درنظر  را  بیشتری  پارامترهای  است 

است  لازم  که  است  متفاوت  مختلف  شهر های  حتی  و  استان ها 
درآمد  و  هزینه  آمارگیری  پرسش نامۀطرح  داده های  بررسی  با 
بودجۀ  داده های  به  که  آمار،  مرکز  روستایی  و  شهری  خانوارهای 

خانوار معروف است، محاسبه شود.

2-1-1. کاربرد
لازم است مؤسسات، بنیادهای خیریه و سمن ها در طراحی فرایند 
کمک، سادگی را لحاظ کنند. این کار به بازطراحی فرم ها، ساختار 
تلفن  برنامه های  وبگاه،  اطلاع رسانی،  شیوه نامه های  گزارش ها، 
همراه1 و شبکه های مجازی منجر می شود. برای مثال درمورد ارائۀ 
اطلاعات  از  بالایی  حجم  با  مخاطبان  ندارد  لزومی  اطلاعات، 
اشباع شوند، بلکه متناسب با نوع مخاطب، این گزارش ها می تواند 
ارائه شود. این موضوعی است که  شخصی سازی شده و مختصر 

در ایران، حتی خیریه های بزرگ نیز از آن غفلت کرده اند.
را  سادگی  موضوع  می توان  نیز  پرداخت  شیوۀ  با  ارتباط  در 
لحاظ کرد. مدتی است که بانک مرکزی امکان برداشت مستقیم2 
می توانند  افراد  شیوه،  این  در  است.  کرده  فراهم  بانک ها  برای  را 
قبض،  پرداخت  مانند  کارهایی  برای  مستمر  برداشت های  امکان 
شهریه، اجاره و غیره را به کارگزار بدهند. به  همین علت، یکی از 
نیکوکاران  برای  سمن ها  و  بنیادها  خیریه،  که  پرداختی  شیوه های 
 این گزینه در 

ً
فراهم می کنند پرداخت های دوره ای3 است. معمولا

صفحۀ مربوط به پرداخت کمک این نهادها قرار می گیرد.
خیریه ها، بنیادها و سمن ها با توجه به تجربۀ تعاملی که با افراد دارند، 
می توانند در صفحۀ پرداخت کمک، مبالغی را پیشنهاد بدهند. برای 
 مثال بنیاد دانشگاهی یوسی ال ای،4 در صفحۀ پرداخت کمک ها، مبالغ 
5۰ )کمک خرد(، ۷5، 1۰۰، 25۰، 5۰۰، 1۰۰۰، 25۰۰ و 5۰۰۰ 
دلار را برای انتخاب قرار داده است. این موضوع به فرد کمک می کند 
تا سریع تر مقدار پرداخت را انتخاب کند. موضوع دیگر برای کاهش 
این روش در جلب  به کمک است.  سختی کمک های مالی، تعهد 
مشارکت نیکوکاران ثروتمند مرسوم است که در مراسم و ضیافت های 
تعهد  به صورت  کمک ها  از  درخور  توجهی  بخش  مالی،5  تأمین 
پرداخت در آینده صورت می گیرد. برای خیّران تکانشی نیز می توان از 
این روش با قراردادن گزینۀ تعهد پرداخت6 در وبگاه، برنامه های تلفن 

همراه و تبلیغات شبکه های مجازی استفاده کرد.

1. برای مثال می توان پژوهش آلمیدا و کانیا )2018( و لی و همکاران )2017( را نام برد.

2. Direct Debit

3. Recurring

4. UCLA Foundation

5. این مراسم ها در قالب جشن )galas( یا حراجی برگزار می شوند.

6. Pledge

موضوع دیگر، برگزاری پویش هایی است که شرکت فرد در آن آسان 
است؛ ازجمله نمونه هایی که در بالا بیان شد. اجرای پویش هایی که 
در هنگام خریدهای روزمره مانند شارژ تلفن همراه مبلغی اندک به نفع 
مؤسسۀ نیکوکاری کسر می کنند مؤثر است. همچنین، اجرای پویشی 
که کمک کردن را در کنار عملی سرگرم کننده قرار می دهد نیز به آسانی 
در پرداخت کمک می کند. برای مثال اجرای مسابقۀ بازی های رایانه ای 
با هدف اختصاص هزینۀ مشارکت به موضوع نیکوکاری نمونه ای از 

پیوند میان سرگرمی و رفتار خیرخواهانه است.

2-2. بازخورد دهید
جریمه  رانندگی  در  تخلف  به سبب  را  فردی  پلیس  هنگامی که 
احتیاط  بیش ازحد  حتی  مدتی  برای   

ً
معمولا خاطی  فرد  می کند، 

است.  شده  همراه  تنبیه  با  او  نادرست  رفتار  درواقع،  می کند. 
اگر  حتی  می شود،  استقبال  خوشمزه  خوراکی  مواد  از  همچنین، 
پاداش  مثل  آن ها  خوب  طعم  زیرا  باشند؛  داشته  ضرر  بدن  برای 
برای انتخاب افراد به  شمار می آید. درنتیجه، این پاداش و تنبیه ها، 
که به  منزلۀ بازخورد در برابر عمل است، در شکل گیری اعمال آتی 
 Ivers et al., 2012; Hattie and Timperley,( انسان ها مؤثرند

.)2007; Kluger and DeNisi, 1996
است  فین تک8  حوزۀ  در  برنامه ها  موفق ترین  از  یکی  دیجیت7 
که افراد را در پس انداز کمک می کند. در این برنامه، کاربر هدف 
تحصیل(.  هزینۀ  )مثل  می کند  انتخاب  را  پس اندازکردن  از  خود 
پیشنهادهایی  با شناخت درآمدها و هزینه های فرد،  برنامه  سپس 
برنامه  این  اصلی  ویژگی  درواقع،  می دهد.  او  به  پس انداز  برای 
برقراری ارتباط میان پس انداز و هدف است. با توجه به یادآوری 
فرد  عمل  برای  پاداشی  مانند  آن  به  رسیدن  انتخاب شده،  هدف 
آمازون  اینترنتی  فروشگاه  می دهد.  انگیزه  او  به  و  می آید  به شمار 
با  که  فراهم کرده است  را  امکان  این  تشویق مشتریان خود  برای 
خرید کتاب بلافاصله به صفحات اول آن به صورت الکترونیکی 
دسترسی داشته باشند. درنتیجه، فاصلۀ میان خرید کتاب تا تحویل 
آن برای مشتریان پذیرفته می شود و آن ها پاداش عمل خود را، که 

خرید کتاب است، زودتر از موعد دریافت می کنند.
تغییر  منشأ  آن ها  کمک های  بدانند  علاقه مند  بسیار  خیّران 
اثربخش بودن  از  آگاهی  درواقع،   .)Whillans, 2016a( است 
و  آمازون  که  است  عملی  پاداش  مانند  نیکوکاران،  کمک های 
دیجیت برای مشتریان خود درنظر گرفته اند. کرایدر و لوئنستاین در 
بررسی خود نشان می دهند که اثربخشی با ارائۀ اطلاعات ملموس 
گاهی نیکوکار  هم بستگی مثبت دارد. منظور از اطلاعات ملموس، آ
اوست  رعایت سادگی( کمک  )با  اثربخشی  میزان  و  از چگونگی 
)Cryder and Loewenstein, 2010(. فهم نیکوکار از اثربخشی 

7. Digit

8. Fintech
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نحوۀ  ازطرفی  است.  مؤثر  وی  سخاوتمندی  میزان  در   
ً
مستقیما

پردازش انسان ها از اطلاعات در تصمیم گیری آن ها اثرگذار است 
 Small, 2007; Slovic, 2007; Loewenstein and Small,(
2007(. دیکرت1 و همکاران )2011( در بررسی خود نشان دادند 
تحریک  احساساتشان  اطلاعات  پردازش  همراه  به  افراد  اگر  که 
شود می تواند به افزایش 2۰ درصدی در مبلغ کمک منجرشود. در 
اثر، برانگیختگی  شکل 1 رابطۀ میان اطلاعات ملموس، شناخت 

احساسات و درنتیجه سخاوتمندی ترسیم شده است.
 درمورد نیازهای خود اطلاعات کلی ارائه می کنند. 

ً
خیریه ها معمولا

بررسی ها  که  کنید«. درحالی   »به کودکان سرطانی کمک  مثال  برای 
نشان می دهد، بیان دقیق تر نیاز و همچنین شناخت از فرد نیازمند به 
 Kogut and( شکل درخور  توجهی مقدار کمک ها را افزایش می دهد
 .)Ritov, 2005a, 2005b; Small and Loewenstein, 2003
کسفام   آ برای  را  اطلاعات  ارائۀ  اثرگذاری  میزان  همکاران  و  کرایدر 
را  کسفام  آ مراجعه کنندگان،  از  گروهی  برای  آن ها  کرده اند.  بررسی 
کردند.  معرفی  بین المللی  سطح  در  کمک رسانی  برای  مؤسسه ای 
درحالی که برای گروه دوم »چگونگی ایجاد دسترسی به آب آشامیدنی 
همین  شد.  تشریح  کسفام  آ هدف  آفریقا«  غرب  روستایان  برای 
موضوع سبب افزایش 8۰ درصدی کمک های گروه دوم شد. آن ها در 
کسفام و پویش   آزمایش دیگری اثر ارائۀ اطلاعات را در مقایسه میان آ
اطلاعات  ارائۀ  حالت  در  کردند.  بررسی   »Nothing But Net«
کسفام »نهادی بین المللی برای کمک رسانی« معرفی  به صورت کلی، آ
شد. در مقابل، برای مؤسسۀ خیریۀ دوم توضیح دادند که کمک های 
مالاریا  مقابل  در  محافظت شده  تختخواب های  »تهیۀ  به منظور  افراد 
اول،  آزمایش  همانند  می شود.  مصرف  آفریقایی«  خانواده های  برای 
بود  کسفام  آ از  بیشتر  درصد   85 دوم  خیریۀ  به  پرداختی ها   میزان 
ارائۀ  که  داد  نشان  بررسی  این  درواقع،   .)Cryder et al., 2013(
مداخلۀ  اثر  که  خیریه،  مؤسسۀ  اثرگذاری  شیوۀ  درمورد  اطلاعات 
درخور  میزان  به   را  مشارکت  است  قادر  دارد،  نام  شناخته شده2 

1. Dickert

2. Identified Intervention Effect

اثربخش بودن  از  آگاهی  با  افراد  اینکه  افزایش دهد. دلیل   ملاحظه ای 
کمک هایشان مبلغ بیشتری را اهدا می کنند، حس رضایت مندی است.
کنین،3 و همکاران )2013a( در مطالعۀ خود نشان دادند، شادی  آ
آزمایش  در  آن ها  دارد.  مثبت  مقدار کمک هم بستگی  با  و رضایت 
معرفی  کودکان  به  کمک  برای  بین المللی  نهادی  را  یونیسف  خود، 
آگاهی بخشی  برای  بنیادی  را   4»SPN« خیریۀ  درحالی  که  کردند، 
برای  مالاریا  بیماری  ضد  تخت  اهدای  و  مالاریا  بیماری  درمورد 
کودکان آفریقایی نشان دادند. در این آزمایش مقدار کمک ها به خیریۀ 
دوم در مقایسه با یونیسف، که اطلاعات کلی درمورد آن ارائه شد، تا 
2/5 برابر بیشتر شد )نمودار 4: خط چین میزان کمک به خیریۀ دوم را 
نشان می دهد(. ارائۀ اطلاعات ملموس، ازآنجا که میزان اثرگذاری را 
برای نیکوکار روشن می سازد، تأثیر مستقیم در مبلغ کمک می گذارد 
)Aknin, Dunn et al., 2013(. درواقع، افراد با کمک به خیریۀ 

دوم پاداش عاطفی5 بیشتری را به دست آوردند.
رضایت  حس  برانگیخته شدن  با  گذشته  کمک های  یادآوری 
او را  آتی  از 9۰ درصد احتمال مشارکت  تا بیش  و شادی در فرد 
افزایش می دهد )Aknin et al., 2012(. این حس شادی ناشی از 
عمل نیکوکارانه در سلامت فرد نیز می تواند مؤثر باشد. بررسی ها 
بهبود  با  مستقیمی  ارتباط  دیگران6  به  کمک کردن  می دهد  نشان 
 Aknin et al., 2013a; Dunn et al., 2014;( دارد  سلامتی 
Whillans et al, 2016b( بیان می کنند کمک موجب شادی و 
کاهش بیماری های قلبی و عروقی می شود که اثری برابر با داروهای 
نیکو واکنش  از نظر روان شناسی، عمل  فشارخون و ورزش دارد. 
چرخۀ  نیز  کمک کردن  در  موضوع  این  که  دارد7  همراه  به  مثبت 

اثرگذاری اجتماعی8 ـ شادی را برای فرد به وجود می آورد.

3. Aknin

4. Spread the Net

5. Emotional Rewards

6. Prosocial Spending

7. Reciprocity

8. Prosocial Impact

یق شناخت اثر و برانگیختگی احساسات بر روی سخاوتمندی شکل ۱: اثرگذاری اطلاعات ملموس از طر

اثرگذاری
)Impact(

برانگیختگی احساسات
)Affect(

سخاوتمندی
)Generosity(

اطلاعات ملموس
)Tangibility(
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نیازمند،  فرد  با  آشنایی  اثرگذاری،  شیوۀ  شناخت  علاوه بر 
مقدار  در  می تواند  باشد،  قابل تصور  نیکوکار  برای  که  به گونه ای 
مشارکت او مؤثر باشد. جسیکا مک کلور،1 که به جسیکای کودک2 
با  کرد.  سقوط  چاهی  درون  به   198۷ سال  در  است،  مشهور 
رسانه ای شدن این موضوع 8۰۰ هزار دلار کمک های خیرخواهانه 
برای او جمع آوری شد و در سال 2۰11 در اختیارش قرار گرفت 
در  که  افتاد  اتفاق  شرایطی  در  کمک ها  این   .)Neville, 2011(
سال 2۰12، 6/6میلیون  کودک پیش از رسیدن به پنج سالگی جان 
خود را درحالی ازدست دادند که با پرداخت های اندک برای تأمین 
 UNICEF,( نیازهایی مانند واکسیناسیون از آن جلوگیری می شد
2019(. این مثال نشان دهندۀ تفاوت میان اثر قربانی قابل شناسایی3 
)جسیکای کودک( و اثر قربانی آماری4 است که در آن گروهی از 
افراد نیازمند با خواستۀ مشترک معرفی می شوند. کوگوت و ریتاو5 
)2005a( نشان داده اند که اثر قربانی قابل شناسایی باعث افزایش 

9۷ درصدی کمک های افراد شده است.6

1. Jessica McClure

2. baby Jessica

3. Identified Victim Effect

4. Identified Statistical Effect

5. Kogut and Ritov

6. بارون )1997(، فدرنهو و همکاران )1997( و جنی و لونشتاین )1997( ازجمله 
پژوهشگرانی هستند که که این دو اثر را بررسی کرده اند.

سریع  بازخورد  به  توجه  نیز  دانشگاهی  بنیادهای  با  ارتباط  در 
به نسبت  سایر  بیشتر  اولویت  دارای  با تحریک احساسات  و همراه 
کلمبیا،  دانشگاه  فارغ التحصیلان  است.  حاضر  مطالعۀ  روش های 
که به این دانشگاه کمک می کردند، در پاسخ به این سؤال که »چه 
واکنشی باعث می شود شما بیشترین حس مثبت را درقبال کمک خود 
داشته باشید؟« ابراز رضایت و تشکر مسئولان دانشگاه را مهم ترین 
عامل بیان کردند. همچنین، بیان تأثیر کمک برای فارغ التحصیلانی 
که بیشترین مبالغ را می پردازند یا به صورت مستمر کمک می کنند، 

.)Whillans, 2016a( عامل اصلی است

2-2-1. کاربرد
لازم است مؤسسات خیریه نه تنها با کمترین تأخیر به افراد بازخورد 
را  اثر کمک وی  بلکه  بدهند،  نشان  با احساسات  و همراه  مثبت 
نیز با ذکر شواهد بیان کنند. این کار می تواند با ارسال عکس از 
اقلام موردنیاز تهیه شده یا فیلم ضبط شدۀ قدردانی افراد نیازمندی 
در  که  است  بهتر  گیرد.  دریافت کرده اند، صورت  را  که کمک ها 
 خطاب قرار گیرد و نامش آورده شود؛ 

ً
این مواقع نیکوکار مستقیما

زیرا در این شرایط حس اثرگذاری بیشتری به وی دست می دهد. 
یا  می کنند  کمک  بیشتری  مقدار  که  خیّرانی  برای  موضوع  این 

پرداخت های دوره ای دارند اهمیت بیشتری دارد.
شاید بتوان مسئولیت پذیری در کنار شفافیت را دو شعار اصلی 
سمن ها دانست. برای تحقق این شعارها، لازم است برخی موارد 

)Aknin et al., 2013b( نمودار 4: ارتباط میان رضایت مندی و مبلغ کمک

شکل ۲: چرخۀ تأثیر اجتماعی و شادی ناشی از کمک
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در ارتباط با نیکوکاران رعایت شود:

این  شود.  بیان  به درستی  حکمرانی  شیوۀ  و  سازمانی  ساختار   .1
موضوع فراتر از بیان اسامی افراد است و شامل شرح وظایف آن ها 

نیز می شود.

چیست،  سازمان  مأموریت  که  شود  مشخص  است  لازم   .2
مخاطبانی  چه  است،  کدام  موضوع  این  به  پرداختن  ضرورت 

کمک ها را دریافت می کنند، تاکنون چه هزینه ای شده است.

۳. چشم انداز سازمان چیست و برای تحقق آن چه برنامه ای دارد.

یافته  تحقق  آن  از  مقدار  چه  و  چیست  امسال  هدف گذاری   .4
است.

5. سازمان های همکار کدام اند و درصورتی که سمن به سازمان یا 
شرکتی وابسته است، این موضوع بیان شود.

6. چه موانع و ریسک هایی برای تحقق مأموریت سازمان وجود 
دارد و برای جلوگیری از آن ها چه کاری انجام می شود.

مداخله  )اثر  سازمان  از  افراد  شناخت  به  بالا  موارد  تمامی 
شناخته شده( و همچنین یاری شوندگان )اثر قربانی قابل شناسایی( 
کمک می کند. درنهایت لازم است مؤسسۀ نیکوکاری و سمن ها به 
این نکته توجه کنند که گزارش را برای چه مخاطبانی ارسال می کنند. 
اینکه مخاطب گزارش آن ها مدیر یک سازمان، معلم، پزشک و غیره 

است، می تواند در محتوای گزارش تأثیر بگذارد.

2ـ3. هنجارها را به خدمت بگیرید
اهدای  نظر  از  مستعد  کشوری  ایران  که  می دهد  نشان  بررسی ها 
کمک های نقدی و غیرنقدی است. در گزارشی که »بنیاد مساعدت 
خیریه ها«1 با استفاده از نظرسنجی مؤسسۀ گالوپ2 برای سال های 
2۰۰9 تا 2۰18 منتشر کرد، رتبۀ ایران از میان 128 کشور، 2۳ 
است  جامعه  در  نیکوکاری  فرهنگ  وجود  نشان دهندۀ  که  است 

)جدول 1(.
دقیقی در  آمار  ایران  در  و وقف  بازار هدایا  اندازۀ  با  ارتباط  در 
در  خیریه ها  مساعدت  بنیاد  که  بررسی ای  طبق  نیست.  دسترس 
سال 2۰16 از 24 کشور برتر در زمینۀ جذب کمک ها انجام داده 
است، به طور متوسط مجموع هدایا و وقف پرداختی در یک  سال، 
 Charites Aid( آن هاست  داخلی  ناخالص  تولید  درصد   ۰/۳
Foundation, 2019(. با توجه به نتایج جدول 1، ایران نیز جزو 
کشورهای مهم در این حوزه است. ازاین رو، با فرض نسبت ۰/۳ 
داخلی  ناخالص  تولید  به  پرداختی  و وقف  درصد مجموع هدایا 
واقعی در یک سال برای ایران، این مقدار در سال 1۳96 )2017( 

برابر 1/68میلیارد دلار بوده است )نمودار 5(.
در  جامعه  رفتار  که  است  سبب  بدین   1 جدول  نتایج  اهمیت 
تصمیم گیری فرد مؤثر است. بورساری و کری3 )2003( تأثیر رفتار 

1. Charities Aid Foundation

2. Gallup

3. Borsari and Carey

پاسخ مثبت به درصد )متوسط ده سال برای ۲۰۱۸ – ۲۰۰۹(پرسش

56کمک به فرد غریبه در یک ماه گذشته

48کمک نقدی در یک ماه گذشته

2۰فعالیت داوطلبانه در یک ماه گذشته

)Charites Aid Foundation, 2019( جدول ۱: نظرسنجی مؤسسۀ گالوپ درمورد کمک های خیرخواهانه

یه در ایران )براساس دلار سال ۲۰۱۰( نمودار 5: اندازۀ واقعی بازار خیر
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دیگران هنگام الکل مصرف  کردن دانشجویان را بررسی کرده اند. این 
محققان به این نتیجه رسیدند که دانشجویان میزان الکل مصرف کردن 
دوستان خود را بیش از مقدار واقعی تخمین می زنند. همین موضوع 
آن ها  میان  در  الکلی  نوشیدنی های  مصرف  میزان  می شود  باعث 
انرژی فعال  بهبود مصرف  اپاور،1 که درزمینۀ  یابد. شرکت  افزایش 
است، برای صرفه جویی در مصرف برق، از ضرب المثل »خواهی 
این شرکت  گرفته است.  بهره  نشوی رسوا، هم رنگ جماعت شو« 
متوسط  فرد،  میزان مصرف  نمایش  ارسالی، علاوه بر  قبض های  در 
را نشان داده است )شکل  بهینه  او و همسایۀ  مصرف همسایه های 
۳(. قبض های جدید به اندازۀ افزایش 11 تا 2۰ درصدی قیمت برق 
در کاهش مصرف مؤثر بود )Allcott, 2011(. این مداخله حتی با 
گذشت دو سال، همچنان اثر 1۰ تا 2۰ درصد کاهش مصرف برق را 

.)Allcott and Rogers, 2014( به دست خانوار حفظ کرد
می دهد،  نشان  دانشگاه  به  فارغ التحصیلان  کمک های  بررسی 
تا  او  پرداختی  مبلغ  باشد،  کرده  کمک  فرد  هم اتاقی  درصورتی که 
2۷ درصد افزایش می یابد )Meer, 2011(. درواقع، هم اتاقی های 
هم نوعان3  اثر  ایجاد  باعث  که  هستند  او  برای  مرجع2  گروه  فرد، 
موضوع   .)Vesterlund, 2006; Bernheim, 1994( می شوند 
برای  به ویژه در شبکه های مجازی  و نشان ها  نماد  از  استفاده  دیگر 
سرد5  آب  چالش  ای ال اس4  انجمن  است.  کمک  به  افراد  ترغیب 
و  می ریختند  روی خود  را  آب سرد  افراد سطل  آن  براساس  که  را، 
با  تا  برگزار کرد  را در شبکه های مجازی منتشر می کردند،  آن  فیلم 
بیماری  برای درمان  آگاهی بخشی و جذب هدایا  به  آن  از  استفاده 
امکانی را در سایت خود فراهم کرد  انجمن  این  بپردازد.  ای ال اس 
که درصورت بارگذاری عکس، آرم این مؤسسه به همراه دعوت به 

1. Opower

2. Social Reference Space

3. Peer Effect

4. Amyotrophic Lateral Sclerosis (ALS) Association

5. Ice Bucket Challenge

می توانستند  افراد  صورت،  این  در  می گرفت.  قرار  آن  روی  چالش 
عکس فیس بوک6 خود را تغییر دهند و از این راه نقش سفیر را ایفا 
کنند. در چنین حالتی، دوستان فرد نیز طبق اثر هم نوعان به ترویج 
این نشان می پردازند و افراد با تأثیرپذیری از گروه مرجع این عمل را 

تکرار می کنند.
کمک،  برای  مرجع  گروه های  از  اثرپذیری  در  دیگر  وضوع 
حوزۀ  در  آن ها  از  استفاده  که  است  تأثیرگذار7  افراد  از  استفاده 
 Cooper( است  شده  تبدیل  رویه ای  به  خیریه ها  و  کمک رسانی 
 and Frechette, 2015; Wheeler, 2011; Samman et al.,
مناسب  فرد  انتخاب  موضوع،  این  اثرگذاربودن  باوجود   .)2009
نشان  بررسی خود  در   )2015( درولینگر8  و  وایمر  دارد.  اهمیت 
گاهی فرد مشهور9 از خیریه و افراد تحت پوشش به علاوه  دادند آ
مهم ترین  مشهور،  فرد  از  جامعه  قابل تحسین10  ذهنیت  وجود 

عوامل اثرگذاری او به شمار می آید.
مانند  لنگر11 است.  اثر  از هنجارها،  استفاده  در  موضوع دیگر 
می اندازند،  لنگر  دریا  بستر  بر  پهلوگرفتن  برای  که  کشتی هایی 
بیندازند  لنگر  خرافات  یا  حقایق  بستر  بر  می توانند  نیز  افکار 
درواقع  می گویند.  مرجع12  نقطۀ  آن ها  به  که  بگیرند  شکل  و 
افکار  شکل گیری  هم بستگی داشتن  و  متمایل بودن  لنگرانداختن، 
با این باورهاست )Tversky and Kahneman, 1974(. برای 
بررسی این موضوع، از افراد خواسته می شود که با چرخاندن چرخ 
طریق  از  یا   )Tversky and Kahneman, 1974( شانس13 

6. Facebook

7. Influencer

8. Wymer and Drollinger

9. Celebrity

10. Admirability

11. Anchor

12. Reference Point

13. Wheel of Chance

)Allcott, 2011( شکل 3: قبض شرکت اپاور و به کارگیری اثر هم نوعان
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انتخاب  را  عددی   )Cervone and Peake, 1986( کارت ها 
کنند. سپس سؤالی پرسیده می شود که در جواب شرکت کنندگان 
و  ویلسون1  مثال،  برای  است.  متمایل  انتخاب شده  عدد  به 
آخر  رقم  چند  تا  خواستند  شرکت کنندگان  از   )1996( همکاران 
شمارۀ ملی خود را بیان کنند، سپس تعداد پزشکان در دفتر تلفنی 
بود.  نزدیک  بیان شده  شماره های  به  جواب ها  کنند.  پیش بینی  را 
نیز این موضوع دیده می شود که اولین  در معاملاتی مثل خودرو 
خیریه ها  در  می شود.  نهایی  قیمت  تعیین کنندۀ  اعلام شده  قیمت 
باشد.  مؤثر  نیکوکاران  تصمیم  در  می تواند  لنگر  از  استفاده  نیز 
زمانی که از گردشگران بازدیدکنندۀ پارک ملی کاستاریکا خواسته 
درصورتی  که  دهند،  هدیه  پارک  نگه داری  برای  را  مبلغی  تا  شد 
کمک  مقادیر  می شد،  اعلام  دلار   1۰ گذشته  کمک های  متوسط 
مرجع  نقطۀ  به منزلۀ  عددی  که  بود  شرایطی  از  بیشتر  درصد   4
گذشته  کمک های  متوسط  که  زمانی  همچنین،  نمی شد.  اعلام 
می یافت  کاهش  درصد   2۳ کمک  میزان  می شد،  گفته   2دلار 
در   )2015( همکاران  و  اسمیت2   .)Alpizar et al., 2008(
به  مراجعه  با  که  افرادی  برای  اگر  دادند،  نشان  مشابهی  آزمایش 
وب سایت ها کمک های خود را پرداخت می کنند، 1۰یورو متوسط 
کمک های گذشته افزایش یابد، مقدار پرداختی آن ها نیز 2/5یورو 
بیشتر می شود. شکل 4 برخی نتایج آن ها را نشان می دهد. با معرفی 

1. Wilson

2. Smith

بیشترین مقدار پرداخت، کمک های بعدی بیشتر می شود )نمودار 
a شکل 4( و در مقابل با نشان دادن حداقل هدایا، پرداخت های 
 c شکل 4(. همچنین، نمودارهای b بعدی کاهش می یابد )نمودار
و d شکل 4 نیز تغییر در مد را با معرفی کمترین و بیشترین مقدار 

آن نشان می دهند که در مبلغ پرداخت های بعدی اثر می گذارد.

2-3-1. کاربرد
مرجع  گروه های  خود  تبلیغات  برای  خیریه ها  است  لازم  درنتیجه 
گروه های  در  مشارکت  با  می توانند  برای  مثال  بگیرند.  درنظر  را 
شکل گرفته در فضای مجازی و شبکه های اجتماعی میزان کمک های 
خود را افزایش دهند؛ زیرا این فضاهای تعاملی متشکل از افرادی با 
انگیزه های مشابه  است که در یکدیگر اثرگذار باشند. برای نهادهای 
خیریه و سمن هایی که در شهرستان ها فعالیت می کنند، استفاده از 
نقاط  آسان تر می توان  زیرا  باشد؛  بسیار راهگشا  هنجارها می تواند 
مرجع مشترک را یافت و با تکیه بر فرهنگ بومی و ایجاد انگیزه برای 

توسعۀ منطقه مشارکت افراد را جلب کرد.
و  مکاتبه  شیوۀ  گزارش ها،  ارائۀ  در  هنجارها  از  استفاده 
اهمیت  حرفه  و  صنف  منطقه،  هر  نیکوکاران  با  صحبت  حتی 
از  یکی  خیّران  که  نیکوکاری ای  مراسم  در  پیش  چندی  دارد. 
شهرستان های حضور داشتند،  مشهود بود که استفاده از شعر در 
مکاتبات و صحبت هایشان، در مراسم های مشابه خیّران در تهران 
کمتر مشاهده می شود. این مراسم در تحقق هدف خود موفق بود 
و می توان یکی از دلایل آن را ایجاد حس اعتماد و جلب مشارکت 

)Smith, 2015( شکل 4: اثر نقطۀ مرجع در مبلغ کمک ها
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از  است  لازم  درنتیجه  دانست.  هنجارها  از  درست  استفادۀ  با 
افراد  با  تعامل  فرایندهای  طراحی  در  بومی  زبان  نماد،  فرهنگ، 
درست  استفادۀ  نیز  پویش ها  طراحی  در  گرفت.  بهره  به درستی 
از نقطۀ مرجع لازم است؛ برای مثال برگزاری مراسم یا آیینی که 
برای  با هدف جلب مشارکت  به شمار می آید  از رسوم هر منطقه 

فعالیت های نیکوکارانه اثربخش است.
چهره های  و  بازیگران  به  فقط  اثرگذار  افراد  از  بهره گیری 
منطقه  و  شهر  هر  در  بلکه  نیست،  محدود  ملی  شناخته شدۀ 
است  لازم  فقط  باشد.  داشته  وجود  مقبول  چهره ای  می تواند 
او  در  جامعه  مثبت  تصویر  و  خیریه  نیاز  از  گاهی  آ ویژگی های 
وجود داشته باشد. همچنین، سمن ها در تعاملات خود با خیّران و 
بیان پیشنهاد های قیمتی برای کمک باید اثر لنگر را درنظر بگیرند. 
این موضوع می تواند با ارائۀ بسته های قیمتی مشخص در وبگاه و 
برنامه های تلفن همراه و همچنین اعلام میانگین یا بیشترین هدیۀ 

پرداختی لحاظ شود.

نتیجه گیری

در دهۀ اخیر تلاش شده است با بهره گیری از یافته های علوم رفتاری 
در حوزه های مختلف مانند سلامت، انرژی، محیط زیست، بیمه، 
داده شود.  افزایش  اثربخشی سیاست ها  غیره  و  نیکوکاری  مالیات، 
سبب  دارد.  نام  تلنگر  سیاست گذاری  در  یافته ها  این  به کار گیری 
این نام گذاری تغییرات اندک و کم هزینه ای است که در فرایندهای 
برای  مؤثر  تلنگر  سه  حاضر  مطالعۀ  در  می گیرد.  صورت  موجود 

افزایش مشارکت و تداوم کمک های خیّران بیان شد:
1( ساده سازید؛

2( بازخورد دهید؛
۳( هنجارها را به خدمت بگیرید.

است،  مغز  بیشترِ  انرژی  صرف  نیازمند  کمک کردن  ازآنجا که 
سادگی  درنتیجه،  است.  بدن  طبیعی  شرایط  برای  رنج آور  عملی 
در فرایندهای جذب منابع و روش های تعامل با نیکوکاران مانند 
حذف فرم ها و سؤالات غیرضروری موضوع مهمی است.خیّران 
بسیار علاقه مندند که از اثرگذاری عمل خود مطلع شوند. درواقع، 
بازخورددادن به معنای روشن ساختن اثر کمک در زمانی کوتاه بر 
اندازه و استمرار کمک های آتی مؤثر است. ازآنجا که ایران کشور 
مستعدی برای جلب حمایت است، استفاده از روش هایی مانند 
را  کمک ها  مقدار  می کند،  کید  تأ هنجارها  بر  که  همنوع«  »اثر 

افزایش می دهد.
مثال  برای  باشند.  داشته  فراوانی  اثر  می توانند  تلنگرها  این 
به نیکوکاران  اثر مداخلۀ شناخته شده در بازخورددادن  از  استفاده 
می تواند مقدار کمک را 2/5 برابر کند. هرچند که اثرگذاری این 
در شرایط  اعداد،  این  به  دستیابی  اما  است،  اثبات شده  روش ها 

مشابه  مطالعات  است  لازم  و  می شود  فراهم  مشخص  محیطی 
در ایران برای برآورد مقدار اثر انجام شود. درهرحال، پژوهش ها 
اثرگذاری این تلنگرها می تواند درخور  توجه باشد.  نشان داده اند 
نکتۀ بعد اینکه استفاده از این روش ها به معنای کنارگذاشتن کامل 
شیوه های جذب منابع گذشته نیست، بلکه تلاش می شود علاوه بر 
طراحی فرایندهای جدید، روش های گذشته ـ که معمولاض تأمین 

مالی از تعداد محدودی نیکوکار است ـ نیز بهبود یابند.
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Nudging People to Give More to  
Charities, Foundations and NGOs
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Abstract
Nudge is an intervention that is derived from behavioral economics and behavioral science to 
design and implement policies. The affordability and ease of use are essential reasons for applying 
this new tool. One of the critical areas of using nudge is to increase donations and volunteer 
activities. Studies show that Iran has the potential for donations and endowments, as well as non-
financial contributions such as volunteer activities. Nevertheless, the adopting of nudge in such 
activities has been neglected in Iran. In this study, effective nudges which are 1- Simplification, 
2- Responsiveness, and 3- Social norms, are assessed in order to develop participation and 
sustainable donation for foundations, charities, and NGOs. This article introduces each of these 
nudges and their application and results in the real world. Meanwhile, it describes how we can 
implement these nudges in Iran.

Keywords: Behavioral Economics, Nudge, Philanthropy, Non-Governmental Organization 
(NGO), Fundraising, Impulsive Donor, Deliberative Donor

1. MSc graduate in economics at Sharif University of Technology, aminkarimid@gmail.com


