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如何进⾏五分钟推介 

非营利组织⽣存指南 

 

资助⽅推介练习：五分钟推介  

 

机构每个员⼯都应当准备⼀个五分钟推介，以确保机会来临时⼈⼈都能抓住机会助

机构获得筹资的可能性。您⽆法预知机遇将在何时何地降临，在不同的情况下您需

要采取不同的推介策略，所以我们在本节准备了两个可能出现的情景。情景⼀是偶

遇资助⽅；情景⼆是有备⽽来的会面。下面请根据以下的场景来准备五分钟推介。 

 

 

情景⼀ 

 

在某个会议上，您正在电梯里，这时比尔·盖茨⾛了进来。在电梯门打开他⾛出去

之前，您有五分钟时间。 

 

目标：争取让他有兴趣与您会面 

 

 

请注意：情景⼀我们的场景设置是在电梯里面，但现实⽣活中，您可能会在任

何场合遇到某潜在资助⽅。您也能自⾏设计⼀些场景，比如在参加⼤会的时

候，您在阅读会议日程时，发现了将要演讲的⼈或者其他参会者中有您的潜在

资助⽅，那么您需要提前准备您的对话。通常在开会的时候，其他的与会者可

能和您抱着同样的目的，所以要确保您的推介短⽽精炼。 
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您需要让他知道： 

1. 您的⼯作职责和内容；⼯作的重

要性或紧迫性； 

2. ⼀个真实有⼒的案例或例⼦来说

明项目的现实影响⼒； 

3. 具体、切实、详细地说明您期望

推介对象提供什么帮助； 

4. 项目的成果，已经您为什么能胜

任这个职责去开展此项目； 

5. 记得要感谢推介对象花时间听取

您的推介。 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

注意事项 

偶遇推介并不是： 

× 完备的⼯作总结 

× 炫耀专业统计数据的机会 

× 向别⼈展示您学识的机会 

× 跟每个会面者重复⼀样的对话 

× 重复您两年前用过的推介内容 

偶遇推介应当： 

ü 涵盖基本事实 

ü 简洁明了 

ü 讲述⼀个引⼈⼊胜的故事或案例 

ü 具有时效性 

ü 为推介对象量身定制 

ü 吸引推介对象更深⼊了解您的项目 
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情景⼆ 

 

弗里克基⾦会1是⼀个致⼒于支持草根健康权益机构的国际基⾦会，该基⾦会现在

来到了您所居住的城市。通过⼀个朋友和某 NGO 负责⼈的介绍，您被安排与弗里

克基⾦会的项目官员会面。您将有 5 分钟推介您的项目。首先，您需要做⼀些有关

弗里克基⾦会的资料查询。 

 

“弗里克基⾦会是⼀个成立于 1978 年的私⼈家庭基⾦会。在这⼀年，世界领袖在阿

拉⽊图宣布‘⼈⼈健康’为重⼤战略目标。在这个愿景的激励下，弗里克家三兄弟成

立了弗里克基⾦会，旨在帮助‘⼈⼈健康’成为现实。自 1978 年起，弗里克基⾦会已

经为 30 多个国家的公共健康草根组织提供资⾦支持。弗里克基⾦会从 2010 年开始

在中国支持相关项目，并有意扩⼤其在中国的资助计划。弗里克基⾦会将接受来自

任何从事健康教育⼯作的中国非营利机构的申请。去年参加亚洲促进会团队培训的

ABC 组织曾经获得过他们的资助。虽然基⾦会由三兄弟创建，他们却特别有意于

支持⼥性领导的机构。” 

 

请准备 20 分钟，然后在 5 分钟内完成您的推介谈话，建议您和自⼰的搭档⼀起练

习，让他们给您提供反馈意见。机构如果在⼀起练习推介，小组其他的成员可以担

当弗里克基⾦会项目官员的角⾊。在准备过程中，可以参照附录中的模板|推介准

备表列出的⼀些提示，确保您在每个情景中都把所列出的重要信息都覆盖了。把您

的想法简单记录在右边的空白处。 

 

                                                
1 弗里克基⾦会是本练习中所虚构的基⾦会。 
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推介项目注意事项 

1. 永远不要只说“我们希望得到您的支持”——要有具体的征募要求。可以这样

说：“您提到您曾经支持 X，我们计划开展⼀个类似的项目 Y，预算⼤约是

Z，不知道我们的项目是否符合您的资助计划？” 

2. 不要提出超过他们通常资助的⾦额要求：第⼀次申请时应提出较低的资⾦

要求，如果他们通常资助的⾦额范围是在 1 万美元到 10 万美元之间，最好

的做法是从 1 万美元开始申请。如果他们认可项目的成效，很可能会在次

年增加资助⾦额； 

3. 如果他们拒绝了您的推介或看起来不太感兴趣，那么您应当更多倾听他们

的反馈并尝试推介⼀些其他的项目； 

4. 如果您目前开展的项目都不符合他们的资助计划，您可以这样说：“看起来

我们双⽅的计划目前并不太吻合，但我们是否可以保持联系，将来再与您

分享其他的项目提议呢？”如果您在推介不成功的情况下仍然保持尊重并且

不过度勉强资助⽅，他们会欣赏您的这种态度； 

5. 就算您已经⼼急如焚，但请不要展现得过于迫切渴望！  


