Promuovere e rendicontare le buone azioni:
Fundraising e Bilancio Sociale
Alessandria, 8 febbraio 2014

La cultura del Fundraising:
Il dono, le relazioni, la raccolta fondi
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Chi sono

Consulente per la Raccolta Fondi per
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Consulente per la Resgonsabilité
Sociale di Impresa (CSR) per aziende
italiane ed internazionali

Docente 1in corsi, universitari e non,
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marketing sociale, la comunicazione

www.engagedin.net
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L’uomo non e fatto solo per vivere,

ma per vivere bene
(Aristotele)
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nella pratica del dono 11 focus non e
sulle cose scambiate ma sul legame che,
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coltivare, rafforzare.
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lo scambio genera un
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La frequenza al dono

Nel corso degli ultimi 12 mesi ha fatto una donazione ad una organizzazione non profit,
offrendo del denaro per una causa di solidarieta o umanitaria?

I REGOLARI
58%

si, qualche volta
all'anno

GLI ASSIDUI si, raramente e

16% in precisi
momenti
s\i,‘ regolarmente / dell’:lnnol,come
ogni mese 0 atale,
quasi GLI OCCASIONALI terremoto, ecc.)

26%
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Le motivazioni a donare

Quali sono i principali motivi che la spingono a fare delle donazioni?
Risposte spontanee

La totalita degli intervistati, in prima battuta, dona per di
aiutare chi ha bisogno (93%).

Altre le motivazioni degne di nota come: il senso di identificazione con chi
necessita di aiuto (27%) "mi metto nei panni di chi ha bisogno/mi sento di

appartenere ad un gruppo”;

il desiderio di fare qualcosa di utile (21%) "e /unica cosa che posso fare per
sentirmi utile \non potendo fare volontariato aiuto con il denaro ;

il sentimento di appagamento morale (19%) "mi/ fa sentire con la coscienza a

posto| dopo averlo fatto provo un forte senso di appagamento| se non lo facessi
proverei forti sensi di colpa”.
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Le ONP sostenute

Sempre pensando agli ultimi 12 mesi a quante organizzazioni non profit ha rivolto le sue
offerte/ donazioni in denaro?

2 ONP: 25%

1 ONP: 19% 4ONP e piu: -~
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Le cause sostenute

A quale causa o a quali cause destina le sue offerte/donazioni in denaro?

la ricerca medica e scientifica

la fame nel mondo e l'aiuto ai Paesi piti poveri
la poverta in Italia

i diritti umani

le adozioni/sostegno a distanza

Le calamita naturali e il terremoto

gli aiuti umanitari per i rifugiati e i profughi

la spesa alimentare [ 16%

aiuto agli animali abbandonati [\ 7%
la tutela dell’ambiente e il patrimonio artistico [ 6%

altre cause, specificare [N 149%

Tra i 55-64enni (68%);
al crescere del titolo di
studio: laurea (67%);

con indice di solidarieta
media (67%)
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Le somme donate

Rispetto all'anno scorso lei direbbe che le sue offerte/donazioni in denaro sono aumentate,

diminuite o rimaste uguali?

stabili: 85%
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Il T mantra del fundraising

e ERE e
a persone

per aliutare altre persone”
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Il fundraising e gquindili una questione
k!

relgzioni tra persone

\\

interessate ad “occuparsi” di una

buona causa
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(e solo successivamente ha a che fare

con 1 soldi)
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S1 basa sulla “forza” delle relazioni tra
l"organizzazione che chiede fondili e 1
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Richiede professionalita, competenze,
tempo
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Alla base di tutto c’e
la fiducia, che nasce

I e e e R e
dalla reputazione,

dalla storia,
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dall'esperienza diretta con
l'organizzazione che chiede fondi




“La migliore sollecitazione si verifica
quando
la giusta donazione viene richiesta al
potenziale donatore giusto dal
dalla persona giusta al
momento giusto nel
modo giusto”
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Conosciamo 1 nostri donatori?
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e S e e PR
dovrebbe essere

un’attivita permanente,

che ‘colnvolge i lfintera

organlizzazlone,
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Suggerimento finale:
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fundralsing, provate a mettervil neil panni
di un potenziale donatore e chiedetevi:

Perché dovrei donare a questa
organizzazione?

FElencate le possibili risposte:
costituiranno la base della relazione con 1
vostri donatori e, di conseguenza, la base
e B D e e I e e e el e
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Credits

I datli sui comportamentil dei donatori sono
tratti dall’indagine “Gliatalianie 1l
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Link:

http://www.idmcsrl.com/italiani-e-fundraising/
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Grazie!

WWW . engagedin.net

simona@engagedin.net
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