
Formazione – Strategie di fundraising 



Chi fa Fundraising?

• Enti del Terzo Settore – 
Organizzazioni, associazioni, 
cooperative sociali, 
fondazioni

• Aziende – Ospedali, Musei, 
Università



Domande importanti:

• Che tipo di 
organizzazione/associazione 
gestisci?

• Qual è il tuo obiettivo?

• Qual è il tuo target?

• Quanto tempo hai a disposizione 
per fare fundraising?

• Qual è il tuo budget?



Fare fundraising non è uno scherzo

Il fundraiser è una figura 
professionale che si 
occupa di definire e 
realizzare una strategia di 
raccolta fondi e che 
permette alle 
organizzazioni di essere 
sostenibili nel tempo



Azioni di Fundraising

Le attività possono essere rivolte a diversi target:

- Persone fisiche

- Aziende

- Enti pubblici

- Fondazioni

- Altro

E’ buona pratica differenziare sempre i messaggi e le proposte 



Analisi del target

• Età media

• Posizione geografica

• Interessi e/o esigenze



Quali sono i canali di Raccolta Fondi?

• Face to face 

• Digital

• Telemarketing o 
telefundraising

• Direct mailing

• DRTV

• Lasciti testamentari

• Donazioni in memoria

• Prodotti solidali

• Corporate&Partnership

• Eventi

• Volontari

• Donor care

• Bandi

• 5x1000

• SMS solidale 

• Major Donors



Face to face

Il face to face è un programma di raccolta 
fondi. Si tratta di un canale di acquisizione di 
donatori regolari, che si avvale di un 
approccio diretto, faccia a faccia.

Il face to face ha come protagonisti due figure 
chiave: il potenziale donatore da un lato, che 
viene approcciato vis a vis, e 
il dialogatore dall’altro.

Ogni aspetto, dal reclutamento dei dialogatori
alla struttura dei dialoghi, dalla ricerca di 
location alla produzione dei materiali, ha 
delle regole specifiche e i dialogatori sono 
professionisti retribuiti.

Il F2F è un canale di acquisizione che 
richiede importanti investimenti e 
professionalità altissime.



Digital

• Sito web

• Social Media

• Newsletter e DEM (Direct 
Email Marketing )

• Aste Solidali

• E-commerce solidale

• Crowdfunding

• Personal Fundraising

https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/asta-solidale/
https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/asta-solidale/
https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/crowdfunding/
https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/crowdfunding/
https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/personal-fundraising/
https://italianonprofit.it/risorse/definizioni/personal-fundraising/


Telemarketing

• Acquisizione

• Welcome call

• Loyalty

• Upgrade

• Conversion

• Recapturing



Direct mailing

Il direct mail (DM) è una richiesta di 

donazione su lettera cartacea che viene 

distribuita e recapitata per posta. Il DM è 

uno degli strumenti più importanti della 

raccolta fondi, può sembrare strano perché 

in un’epoca cosi digitale poiché il DM prevede 

una lettera cartacea e il bollettino postale 

all’interno, tuttavia in Italia circa il 30% delle 

donazioni vengono effettuate attraverso 

l’utilizzo del bollettino di conto corrente 

postale.

• Acquisire nuovi donatori

• Rinnovare una donazione

• Ringraziare e rendicontare

• fidelizzare



DRTV – Direct Response TV

• L’obiettivo del DRTV è attivare 
nuovi donatori attraverso uno 
spot tv

• E’ uno dei canali di rf più 
costoso

• È necessario coinvolgere altri 
canali (es. digital e 
telemarketing) per farlo 
funzionare

• E’ sconsigliato per le donazioni 
one off visti i costi molto alti



Lasciti testamentari

• Il lascito testamentario in favore di 
un’organizzazione non profit è 
solitamente definito lascito solidale. 
Per eseguirlo è necessario un 
testamento in cui, nel rispetto delle 
quote attribuite agli eredi legittimi, il 
testatore definisce quali e quanti 
beni intende destinare alle 
organizzazioni non profit prescelte

• Servono professionisti che affiancano 
i fundraiser (notai, avvocati, 
commercialisti)

• Beni in eredità: mobili, immobili, 
denaro, gioielli, opere d’arte, etc



Donazioni in memoria

• La donazione in memoria è un 
tipo particolare di donazione 
che si può scegliere di fare in 
memoria di una persona cara 
che è venuta a mancare.

• Importantissimo il 
ringraziamento e la vicinanza 
alla famiglia e alle persone che 
hanno fatto la donazione



Prodotti solidali

• I regali solidali sono uno degli 
strumenti di raccolta fondi più 
longevi. Chi sceglie di fare un regalo 
solidale fa una donazione a fronte di 
un bene fisico o digitale e sa che 
una parte della sua spesa sarà 
devoluta per una causa specifica.

• Importante lavoro logistico

• Scelta dei canali di promozione e 
distribuzione

• Fornitori affidabili



Corporate fundraising

Il corporate fundraising è una strategia che 
consente ad un’organizzazione non profit 
di raccogliere fondi collaborando con le 
imprese. Non si tratta semplicemente di chiedere 
un contributo ad un’azienda ma di entrarci in 
relazione, conquistarne la fiducia e strutturare una 
collaborazione che crei valore a tutti gli 
stakeholder (approccio win-win)

• Studiare l’azienda

• Definire una proposta di collaborazione

• Dotarsi di adeguati materiali di 
comunicazione

• Servono molti incontri per definire una 
collaborazione

• Le aziende vogliono finanziare progetti che 
hanno un impatto visibile sul territorio



Eventi
Gli eventi di raccolta fondi possono essere di moltissimi tipi: 
eventi in piazza, feste e sagre, serate di gala, concerti, 
spettacoli teatrali, lotterie, aste benefiche, pesche di 
beneficenza, eventi sportivi, cene, tornei, anteprime 
cinematografiche, sfilate sono di certo tra i più comuni.

Principali vantaggi:

• coinvolgere un elevato numero di persone in un unico 
momento;

• allargare la base dei propri sostenitori o in 
generale variare la tipologia di pubblico a cui ci si 
rivolge;

• offrire qualcosa, intrattenimento, cultura, 
informazioni, gadget, un pasto, in cambio del 
contributo;

• ringraziare, fidelizzare e apprezzare i propri sostenitori;

• far conoscere l’organizzazione, i suoi valori, le sue 
attività;

• raccogliere i dati dei partecipanti, nel rispetto della 
GDPR, così da poterli coinvolgere nuovamente in seguito



Volontari

Collaborare insieme ai volontari per raggiungere 
l’obiettivo comune è sicuramente l’approccio più 
proficuo, per tutti. 

I volontari dovrebbero essere messi nelle 
condizioni di portare valore aggiunto all’attività 
per questo è importante individuare le attività e 
cercare le persone che potrebbero essere più 
adatte per realizzarle.

• Fare le cose con i volontari non significa 
che tutto è gratis. Certo è vero che i volontari 
donano tempo, ma realizzare campagne di 
ricerca, formazione, inserimento e 
fidelizzazione degli stessi ha un costo, o 
meglio, richiede un investimento.

• È importante rendere sempre partecipi i 
volontari delle attività dell’associazione e 
coinvolgerli nelle attività

• Celebrate con loro i risultati e non vi stancate 
mai di ringraziare 



Donor Care

Obiettivo della donor care è coltivare con 

i propri donatori relazioni durature nel 

tempo. Comprende tutte quelle attività di 

relazione con i donatori, tra cui 

ringraziamenti per le donazioni, 

riattivazione dei donatori “freddi”, 

aggiornamento attività, trasparenza nella 

gestione e rendicontazione circa le risorse 

utilizzate, coinvolgimento nella missione 

portata avanti dalla tua non profit

• Parola d’ordine: grazie grazie grazie e 

ancora grazie



Bandi

Un bando è un atto pubblico con cui 
un’istituzione pubblica o privata può 
decidere di erogare dei contributi a 
un’organizzazione non profit. La 
ricerca di bandi di finanziamento è 
una delle attività del fundraising che 
un ente può utilizzare per finanziare 
le proprie attività. Le logiche di 
questo strumento sono molto 
diverse dalla sviluppo della relazione 
con i donatori, anche se comunque 
permane la necessità di curare buoni 
rapporti con l’ente erogatore.



I bandi di finanziamento generalmente prevedono:

• un totale di risorse assegnate;

• un minimo e/o un massimo di risorse assegnate al singolo ente o progetto;

• uno o più ambiti d’intervento;

• il territorio di riferimento;

• i termini di apertura e scadenza di presentazione della domanda;

• le attività che vengono finanziate;

• le attività escluse dal finanziamento;

• gli obiettivi che si intendono raggiungere;

• le organizzazioni ammesse;

• i requisiti di partecipazione (ad esempio anni di esperienza, reti non singole organizzazioni…);

• i documenti da presentare.

Bandi



5x1000

• Il 5 per mille (5×1000) è la quota di 
imposta sui redditi delle persone 
fisiche che il contribuente può 
destinare agli enti non profit iscritti 
presso l’elenco dei beneficiari tenuto 
dall’Agenzia delle Entrate

• Gli enti devono iscriversi a seconda 
dell’ambito finanziato dal 5 per mille a cui 
fanno riferimento

• Ogni ambito ha un proprio registro e un 
Ministero di competenza

• Tutte le organizzazioni beneficiarie, a 
prescindere dall’ambito di attività, hanno 
l’obbligo di rendicontazione.



SMS Solidale

• Le donazioni, che avvengono tramite un numero di telefono 

speciale a 5 cifre, valgono 1 o 2 € a SMS. Fanno parte di 

questa categoria anche le donazioni via telefono: i donatori 

possono aumentare la donazione (da 5 e 10€) anche 

attraverso una chiamata dalla propria rete fissa. Il numero 

va richiesto a una compagnia telefonica 60 giorni prima 

dell’utilizzo a fronte di un progetto e della relativa 

documentazione.

• È uno strumento di raccolta fondi molto impegnativo per 

l’ingente sforzo comunicativo che viene richiesto dalla sua 

promozione, e quindi il relativo investimento

• Il piano deve prevedere tutti i canali di promozione del 

numero, ma soprattutto sembrano essere di grande interesse i 

passaggi televisivi sulle TV Nazionali e altri canali in grado di 

garantire una grande ed efficace copertura mediatica (radio, 

conferenze stampa, giornali, eventi in piazza ecc)



Major Donors

Per avviare il programma MD è 
fondamentale proporre ai donatori:

• progetti ben descritti,

• rendicontabili con precisione,

• che possano essere visti da 
vicino, sia dal fundraiser sia dal 
donatore.

Bisognerà dedicare cura e 
attenzione alla costruzione di 
una relazione personale col 
donatore, per creare le condizioni 
ideali affinchè si innamori della 
nostra buona causa e si senta 
profondamente coinvolto.



Quali sono i canali di raccolta fondi che 
sono più adatti alla vostra realtà?



I materiali per la raccolta fondi

• Adattare sempre i materiali di comunicazione e le richieste al 
canale di raccolta fondi e al target di riferimento 

• Le comunicazioni digitali devono essere: chiare, dirette, 
coinvolgenti (visual e claim)

• Le comunicazioni sui social devono rispettare i formati delle 
piattaforme ed essere diretti

• Le comunicazioni cartacee devono essere emozionanti, con 
lettere coinvolgenti e informative

• Locandine: devono dare risalto all’evento

• Flyer informativi: chi siete, quali obiettivi avete, come potete 
raggiungerli insieme ai vostri donatori

• Telefonate: tono di voce coinvolgente e preparazione sui progetti 







Lo storytelling

Si tratta di una tecnica di comunicazione nell’ambito 
della quale il vissuto umano viene narrato in maniera tale 
da essere ricordato.

I racconti hanno il potere di coinvolgere la sfera 
emotiva delle persone.

Inserire una comunicazione all’interno di un contesto 
narrativo significa fare in modo che la storia rimanga 
impressa



• Uno dei requisiti che rendono efficace lo storytelling è 
il racconto di storie reali

• tra gli elementi che contribuiscono al successo dello 
storytelling rientra l’utilizzo della prima persona, 
attraverso la quale si riduce la distanza con il pubblico

• la sintesi riguarda la capacità di strutturare una 
narrazione efficace con poche parole, anche quando le 
informazioni e i concetti da trasferire sono tanti.

Lo storytelling



• Sfrutta lo storytelling per far sentire le persone più 
coinvolte nella mission e far capire l’impatto di ogni 
singola donazione

• Ognuno può fare la differenza: non servono solo tante 
donazioni ma tante persone disposte a sostenerti

Lo storytelling



Consigli

• Sfrutta sempre al meglio la tua rete di contatti e rispetta le loro preferenze e 

interessi comunicando nel modo più appropriato

• Partecipa ad eventi di networking per conoscere altre realtà e scambiare best 

practise

• Resta sempre in contatto con i sostenitori

Fonti utili:

https://italianonprofit.it/

https://infobandi.csvnet.it/

Pagina facebook: Fundraising a Km 0

https://italianonprofit.it/
https://infobandi.csvnet.it/


Grazie
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