
Historically, grantmaking systems and operations have been 
designed with a specific customer in mind: the grantmaker. 
Trust-based philanthropy invites users to approach grantmaking 
operations with a different customer in mind: the grantseeker. 

This simple shift in focus can help foundation staff rethink the 
role of grantmaking operations and technologies so that they 
can facilitate greater trust and relationship-building with 
grant partners.

This guide, along with the corresponding resources listed, will 
help funders set the stage for grantmaking operations that place 
grant partners at the center and support the six grantmaking 
practices of trust-based philanthropy:

GRANTMAKING OPERATIONS
Thinking Through the Process with a Trust-Based Lens

LIMITATIONS OF TRADITIONAL GRANTMAKING OPERATIONS

Traditional approaches to grantmaking operations are often one-sided, placing the locus of 
burden on applicants and grantees to package and present their information exactly as requested 
even when those specifications have no bearing on the suitability of the grant partnership. In other 

words, current “best practice” is not necessarily the right standard to follow 
if you’re attempting to implement trust-based practices.

The Six Practices 
of Trust-based Philanthropy

Give Multi-Year, Unrestricted Funding

Do the Homework

Simplify & Streamline Paperwork

Be Transparent & Responsive

Solicit and Act on Feedback

Offer Support Beyond the Check

Imbalanced Power 
Traditional grantmaking 
operations design can 
uphold and reinforce 
power imbalances both 
internally and externally, 
making 
it a challenge to fully 
operationalize trust-based 
practices.

Inflexible Systems 
Grantmaking staff aspiring to 
implement trust-based 
systems have to individually 
work with consultants, 
colleagues, and vendors to 
actively change the default 
structures in grantmaking 
systems that place burden on 
grant partners and prioritize 
workflow over relationships. 

Transactional Relationships
Approaches that favor the 
convenience of the grantmaker 
often prioritize transactional 
processes over relationships, as 
attempts to systematize 
requests, payments, and data 
can result in overbuilt internal 
processes that slow down 
decision-making and 
communication with grant 
partners.
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FAZENDO O DEVER DE CASA
Como se manter informado baseando-se na confiança e de maneira relacional

A filantropia baseada em confiança incentiva os doadores a se verem como colaboradores, aprendizes e como 
agentes que contribuem “conspirando” para o sucesso dos parceiros beneficiários. Nessa abordagem, fazer o dever 
de casa quer dizer compartilhar o poder intencionalmente e assumir algumas das tarefas que são normalmente 
impostas às organizações da sociedade civil (OSCs) que recebem as doações.

Isso inclui estabelecer relações com um espírito de solidariedade, respeitando o tempo e a experiência das OSCs, 
proativamente buscando conhecer parceiros beneficiários, acompanhando o trabalho das instituições que estão 
operando com as doações recebidas e estudando o ecossistema mais amplo dentro do qual a fundação investe 
seus recursos filantrópicos. Incorporar esse espírito pode ajudar a promover relações mais baseadas em confiança, 
fortalecer a sua leitura de cenário sobre doações e libertar as OSCs para que possam se concentrar em suas 
próprias missões. 

Fazer o dever de casa é uma prática contínua. Portanto, leve em consideração as seguintes maneiras de estar 
mais atento e respeitar o tempo e a energia das OSCs durante o processo de doar:

Sua capacidade de promover relacionamentos bons e profícuos com parceiros beneficiários começa em ter 
bem claro quais são as prioridades ao disponibilizar suas doações, as condições de eligibilidade dos potenciais 
beneficiários e os critérios usados na tomada de decisão.

ESTABELEÇA UM PROPÓSITO E TENHA CLAREZA no processo de decisão 
sobre suas doações  

 ● Revise as condições de elegibilidade dos beneficiários. Seja muito claro internamente sobre o propósito, a estratégia e as 
características esperadas de potenciais parceiros beneficiários. Quanto mais clareza nesse sentido, mais transparentes serão as 
decisões.

 ● Faça uma revisão de todo o seu processo de doação considerando a perspectiva da equidade. Reflita se existem requisitos 
ou pressupostos que possam estar favorecendo organizações com mais acesso a recursos do que outras. Considere formas de 
adotar estratégias que levem suas doações para onde os recursos são mais necessários.

 ● Seja transparente sobre como você toma decisões, quem é elegível, como você faz seu dever de casa no sentido de 
identificar potenciais beneficiários e como as organizações podem entrar em contato caso entendam que seu trabalho esteja 
alinhado aos propósitos da sua organização.

 ● Seja claro sobre quem e o que você não financia. Essa medida visa poupar o tempo de possíveis instituições e indivíduos não-
elegíveis, cujo contato para a busca por apoio será em vão.

 ● Compartilhe todas essas informações de forma clara e consistente em seu site e em conversas e comunicados públicos, de 
maneira que sejam facilmente acessadas.

“[Fazer o dever de casa] é um lembrete da nossa responsabilidade em compreender as organizações e como elas 
podem se alinhar aos nossos interesses. Com a variedade de solicitações por doação que recebemos, estamos ainda 

mais conscientes dessa responsabilidade… Fazer o dever de casa, ou assumir a responsabilidade por isso, e passar 
tempo com a organização é o início da construção de um relacionamento – que pode ou não avançar – e dá indícios 

sobre quais são nossos valores e abordagem ao fazer doações”.

– Phil Li, Presidente e CEO 
Robert Sterling Clark Foundation, Nova York

Este guia foi traduzido para o português pelo GIFE com autorização do Trust-Based Philanthropy Project, 
responsável pela produção do original em inglês.
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SEJA PROATIVO para descobrir quem está em seu ecossistema 

 ● Pergunte a seus pares e colegas e observe para além dos 
seus círculos habituais e fora do mundo da filantropia, de forma 
a aprender sobre organizações que estão alinhadas com os 
valores e a visão da sua fundação.

 ● Vá para a comunidade e conheça organizações e pessoas 
que trabalham em questões que são importantes para a sua 
fundação.

 ● Mantenha-se informado participando de eventos da 
comunidade, inscrevendo-se em boletins informativos, 
definindo alertas do Google, participando de webinars e lendo 
as pesquisas mais recentes relacionadas aos assuntos que 
você financia.

“Operamos num estado pequeno onde é relativamente fácil 
conhecer o trabalho realizado pelas organizações da sociedade 
civil. Em nossas reuniões, conferências e conversas buscamos 

identificar quais as organizações que se destacam como 
influentes e colaborativas. [Então] procuramos conhecê-las antes 
que elas entrem em contato conosco... Se [entendemos] que não 
somos o parceiro certo para tal instituição, fazemos nossa lição 
de casa sobre quais organizações financiadoras podem o ser”.

– Beth Collins, Diretora Executiva  
Sisters of St. Joseph Health and Wellness Foundation, West Virginia, EUA

ADOTE UMA ABORDAGEM RELACIONAL ao avaliar potenciais beneficiários

A fase em que a fundação busca conhecer as OSCs pode ser a mais estressante e incerta para as instituições. Fazer 
o dever de casa nessas fases iniciais onde a fundação identifica as OSCs com as quais não tem alinhamento é crucial 
no sentido de reduzir os encargos e o stress dessas instituições, ao mesmo tempo que demonstra respeito pelo 
tempo delas.

ESTEJA ATENTO AOS PRECONCEITOS 
IMPLÍCITOS

Somos todos suscetíveis a vieses e 
preconceitos implícitos, ou seja, que se 
manifestam mesmo sem termos consciência 
deles. Para  que sejam reduzidos ao fazer 
o dever de casa, considere incorporar as 
seguintes práticas:

 ● Reconheça que é impossível ter 
objetividade quando se está sozinho, e que é 
necessário incorporar perspectivas diversas

 ● Incorpore mecanismos na estrutura da sua 
organização para reduzir vieses implícitos. 
Um exemplo é desenvolver processos para 
que pessoas que representam múltiplas 
perspectivas leiam e avaliem as solicitações 
por doação recebidas pela fundação

 ● É tão difícil saber o que você não sabe! 
Avalie suas práticas regularmente para 
determinar onde seu preconceito implícito 
pode estar influenciando 
seu trabalho

 ● Observe a organização em ação, participando de seus eventos, acompanhando-a nas redes sociais e lendo as suas newsletters e 
relatórios.

 ● Revise as informações publicamente disponíveis. Revise os sites para compreender o propósito da OSC, seus programas e quem 
está na liderança da organização. Utilize os dados fiscais e contábeis da organização que estiverem disponíveis publicamente, de 
maneira a compreender melhor como a fundação pode apoiar sua saúde financeira no caso dela se tornar uma parceira beneficiária. 
Explore plataformas que oferecem informações sobre várias OSCs, a exemplo das ferramentas internacionais como Candid ou Charity 
Navigator para coletar dados adicionais.

 ● Convide a OSC para uma conversa quando estiver pronto para aprender mais sobre ela. Você pode amenizar os efeitos da 
dinâmica de poder que está sempre presente na relação entre doador e beneficiária sendo transparente sobre suas intenções e 
oferecendo à OSC a opção de escolher um horário/local de reunião que seja mais conveniente para ela. Aborde a conversa com 
humildade e curiosidade e seja claro sobre sua posição no processo de tomada de decisão sobre a doação.

 ● Considere compensar potenciais beneficiários durante a fase de construção de relacionamento, especialmente se você precisar 
de muito mais tempo para conhecê-los e tomar uma decisão sobre suas doações. 
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BE PROACTIVE  About Learning Who’s in Your Ecosystem

“We work in a small state where it’s relatively easy to learn about 
good work being done by nonprofits. We listen during all of our 

meetings, conferences, and conversations for the organizations that 
keep coming up as influential and collaborative. We [then] reach out 

to get to know [those organizations] before they have to reach out to 
us… If [we know] we aren’t going to be the right fit for a partner, we 

do our homework on what funding organizations may be.” 

– Beth Collins, Executive Director
Sisters of St. Joseph Health and Wellness 

Foundation, West Virginia

• Observe the organization in action by attending their events, following them on social media, and reading their newsletters 
and reports.

• Review publicly available information. Review websites to understand the organization’s purpose, programs, and 
leadership. Use publicly available 990s to better understand how you can support your grant partners’ financial health. 
Explore platforms such as Candid or Charity Navigator as additional sources of information.

• Invite a conversation when you are ready to learn more. While power dynamics are always present, you can alleviate 
this by being transparent about your intentions and offering them the option of picking a meeting time/place that is most 
convenient for them. Approach your conversation with humility and curiosity, and be clear about where you stand in your 

 funding decision-making process.

• Consider compensating prospective grantees during the relationship-building phase, especially if you require a lot more 
time to get to know them in order to make a funding decision.

TAKE A RELATIONAL APPROACH  When Assessing Prospective Grantees

BE MINDFUL OF IMPLICIT BIAS

We are all susceptible to implicit bias, 
which is defined as a bias or prejudice 
that is present but not consciously held 
or recognized. To minimize your implicit 
bias as you do the homework, consider 
incorporating the following practices: 

• Recognize and acknowledge that 
you cannot achieve objectivity on 
your own and seek out ways to 
incorporate diverse perspectives

• Incorporate mechanisms in your 
organization’s structure to reduce 
implicit bias, e.g. develop a process 
to have people representing multiple 
perspectives read and evaluate grant 
applications

• It’s so hard to know what you don’t 
know! Evaluate your practices 
regularly to determine where your 
implicit bias might be influencing 

 your work

• Ask peers and colleagues and, look beyond your usual circles and 
outside of the philanthropy world, to learn about organizations that are 
aligned with your foundation’s values and vision.

• Get out in the community and get to know organizations and people 
working on issues and topics that are important to your foundation.

• Keep yourself informed by attending community events, signing up 
for newsletters, setting Google alerts, participating in webinars, and 
reading the latest research related to the issues you fund.

Part of a funder’s job is to stay informed about developments and efforts related to the place or issue area your 
funding focuses on, and to be aware of the range of efforts that could benefit from your support.

The get-to-know you stage can often be the most nerve-wracking and uncertain for nonprofits. Doing the homework 
in these early vetting stages can be a significant way to reduce the burdens and stress on nonprofits, while also 
demonstrating respect for their time.
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Parte do trabalho de um doador é se manter informado sobre os avanços e as lutas no território ou na área temática 
em que os seus investimentos filantrópicos se concentram, bem como estar ciente dos vários esforços sendo 
realizados e que poderiam se beneficiar do seu apoio.
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Há muitas maneiras de acompanhar o trabalho dos parceiros beneficiários sem a necessidade de solicitar 
relatórios personalizados. As seguintes práticas são exemplos de como se manter informado sobre seu 
progresso e, ao mesmo tempo, preparar-se melhor para ter conversas estratégicas em relação as suas 
expectativas e necessidades.

FAÇA O DEVER DE CASA para estar informado sobre os avanços obtidos pelos 
parceiros beneficiários 

 ● Acompanhe o trabalho diário dos parceiros seguindo-
os nas redes sociais, inscrevendo-se para receber seus 
newsletters e participando em seus eventos e webinars. 
Configure alertas do Google para ser notificado de qualquer 
menção na imprensa.

 ● Analise as publicações dos parceiros. Muitas OSCs 
documentam seus aprendizados na forma de postagens em 
blogs, relatórios anuais ou vídeos. Mantenha-se informado 
analisando regularmente esses materiais e esteja pronto para 
compartilhar observações ou perguntas na próxima vez que se 
encontrar com seu parceiro beneficiário.

 ● Verifique como vão as coisas com seus parceiros. A medida 
que acompanha o progresso dos beneficiários, você pode 
reforçar seu compromisso com a parceria entrando em contato 
ocasionalmente e convidando para uma conversa. Você 
pode fazer isso em vez de uma visita anual ao local ou de um 
relatório obrigatório por escrito. Podem ser conversas abertas 
via Zoom ou durante um café, por exemplo, o modelo CHAT 
da Robert Sterling Clark Foundation. Essas podem ser ótimas 
oportunidades para ouvir maneiras de apoiá-los no avanço de 
seu trabalho.

ESTEJA ATENTO 
AO COMPORTAMENTO 

POTENCIALMENTE 
EXPLORADOR

O comportamento explorador ocorre quando 
uma pessoa com poder espera informação, 
tempo ou conhecimento de outra parte 
sem reconhecer ou valorizar o trabalho que 
isso demanda. Na relação doador-parceiro 
beneficiário, os seguintes comportamentos 
podem ser considerados exploradores:

 ● Marcar inúmeras reuniões ou visitas ao 
local antes de considerar uma proposta de 
parceria com doação

 ● Exigir que potenciais beneficiários 
preparem uma apresentação ao seu 
conselho ou comitê de avaliação de 
propostas

 ● Solicitar que o potencial parceiro 
beneficiário reenvie sua proposta ou 
relatórios várias vezes sem as devidas 
explicações

 ● Esperar que as OSCs informem suas 
estratégias aos doadores sem que sejam 
compensadas por isso

 ● Forçar colaborações sem doações, apoio 
ou ciclos de feedback adequados
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“A forma como faço o dever de casa é intencionalmente criando 
e nutrindo relacionamentos com organizações que atualmente 
não financiamos. Presto uma atenção especial a organizações 

que são geralmente marginalizadas no cenário filantrópico, 
como instituições grandes e estabelecidas que são lideradas 

por pessoas de minorias étnicas, bem como aquelas que 
servem explicitamente e intencionalmente comunidades étnicas 
diversas. Falo sobre elas para outros financiadores, as sigo nas 
redes sociais, e participo de seus eventos, o que acaba sendo 
especialmente importante nos casos em que não é possível 

marcar um encontro presencial para que possamos nos conhecer”.

– Grace Pesch, Vice Presidente de Impacto Comunitário 
United Way of Olmsted County, Minnesota
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3
www.trustbasedphilanthropy.org

“The way I [do] the homework is by intentionally creating and 
nurturing relationships with organizations we currently don’t 

fund. I pay special attention to organizations that are typically 
marginalized in the philanthropic landscape like mainstream large 

agencies that are led by people of color as well as organizations that 
explicitly and intentionally serve communities of color. [I do this by] 

mentioning their [work] to other funders, following those agencies on 
social media as well as attending their events [which] is especially 

important if they are not able to meet [in person] 
for us to get to know each other.” 

– Grace Pesch, Vice President of Community Impact
 United Way of Olmsted County, Minnesota

BE MINDFUL OF POTENTIALLY 
EXTRACTIVE BEHAVIOR  

Extractive behavior occurs when 
a person with power expects 
information, time, or knowledge 
from another party without 
acknowledging or valuing the 
labor it requires. In the funder-
nonprofit relationship, the 
following behaviors can be 
considered extractive:

• Requesting numerous meetings 
or site visits before considering 
a proposal

• Requiring prospective grantees 
to “pitch” the board or grants 
committee 

• Asking for multiple 
resubmissions of proposals or 
reports without explanation

• Expecting nonprofits to inform 
funder strategies without 
compensation

• Forcing collaborations without 
adequate funding, support, or 
feedback loops

DO THE HOMEWORK  to Stay Apprised of Current Grantees’ Progress

• Keep up with partners’ day-to-day work by following them on social 
media, subscribing to their newsletters, and attending their events and 
webinars. Set up Google alerts to catch any mentions in the press.

• Review their publications. Many nonprofits document their learnings 
in the form of blog posts, annual reports, or videos. Stay apprised by 
regularly reviewing these materials and be ready to share observations 
or questions next time you meet with your partner.

• Check in with your partners. As you follow grantees’ progress, you can 
reinforce your commitment to partnership by reaching out on occasion 
to invite a check-in conversation. You might do this in lieu of a yearly site 
visit or required written report. These can be open-ended conversations 
via Zoom or over coffee, e.g Robert Sterling Clark Foundation’s CHAT 
model. These can be great opportunities to listen for ways you can 
support them in advancing their work.

There are many ways to keep up with grantees’ work without requiring bespoke reports. Consider the following 
strategies to stay apprised of their progress while better preparing yourself to have strategic big picture 
conversations about their hopes and needs.

SPECIAL THANKS TO OUR REVIEWERS AND CONTRIBUTORS ON THIS GUIDE: 

Lisa Cowan, Robert Sterling Clark Foundation; Grace Pesch, United Way of Olmsted County; 
Beth Collins, Sisters of St. Joseph Health and Wellness Foundation.


