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 Il fund raising è ciò che l’organizzazione fa per creare rapporti di 
interesse fra chi chiede risorse economiche, materiali e umane 
e chi è potenzialmente disponibile a donarle.  

 (Valerio Melandri) 

 

Cos’è il fund raising ? 

Esistono molte concezioni e definizioni diverse del fund raising 

Il libro del Fund Raising: etica strategia  
e strumenti della raccolta fondi 
di Henry Rosso, Eugene Temple, Valerio Melandri 
2004, Etas Rizzoli 

Fund raising per le organizzazioni 
nonprofit 
di Alberto Masacci, Valerio Melandri 
2004 (seconda edizione), Il Sole 24 Ore 



“La ragione principale per cui le  
persone non donano è che nessuno 
 gliel’ha chiesto”. 

 

• Quanto è importante la causa/messaggio ? 

• Quanto è importante la reputazione dell’organizzazione? 

• Quanto è importante rivolgersi alle persone giuste? 



 
 
 
Il fund raising è: 
 
• scambio sociale  
 

• matrimonio di interessi 
 

• interesse reciproco 
 
  

  
Cos’è il fund raising ? 

  



In Africa ogni anno muoiono 4,5 milioni di bambini sotto i 5 anni e 265 
mila madri.  
Sono le cifre di un genocidio. Eppure gran parte di queste morti sono legate 
alla gravidanza e al parto e potrebbero essere evitate garantendo 
l’assistenza sanitaria di base. 
Da 60 anni Medici con l’Africa Cuamm combatte sul campo questa guerra 
troppo spesso dimenticata e anche tu puoi fare molto. Con soli 40 euro 
assicuriamo un parto assistito e salviamo la vita di una mamma e del 
suo bambino. 





• Non è solo questione di fortuna  

• Attenti a non rimanere in mutande 

• Gestire bene le risorse donate 



Nel corso dell’ultimo anno ha fatto almeno una donazione in denaro 
ad un ente NON PROFIT (senza finalità di lucro)? 

% 

Ambiente  1,7 

Cultura ed informazione  0,0 

Economia 1,0 

Salute e ricerca  51,4 
Cooperazione e sviluppo  7,8 

Tutela dei diritti umani e della pace  9,5 

Sociale 28,7 

In quale campo opera/operano le 
organizzazioni/associazioni a cui ha 
dato il suo sostegno?  

Si
77,6%

No
22,4%

La sensibilità verso la donazione 
tra il campione osservato nella ricerca 
si dimostra molto forte; quasi l’80% 
degli intervistati dichiara di aver 
effettuato almeno una donazione nel 
corso degli ultimi 12 mesi devolvendo 
il proprio denaro per la maggior parte 
nel campo della salute e ricerca e in 
modo particolare anche nel campo 
sociale. 



Quando ha fatto delle donazioni nell’ultimo anno era stato 
sollecitato in qualche modo da comunicazioni, spettacoli, iniziative 
di vario genere?  

Se si, di quale tipo? 
 

0,6

2,6

5,2

7,1

13,5

14,8

16,1

18,7

21,3Comunicazioni a mezzo posta

 Eventi (concerti, spettacoli, etc.)

 Da una telefonata di un
ente/associazione

 Per strada (attraverso stand
allestiti ect.)

Spettacoli televisivi

Altro

 Da amici/parenti

 Articoli/annunci su carta stampata

 Attraverso una visita porta a porta

% 

No, ho donato spontaneamente 33,2 

Si, sono stato sollecitato 66,8 

Le comunicazioni a mezzo posta si confermano 
come uno dei mezzi di sensibilizzazione più 
utilizzati dalle organizzazioni non profit assieme 
all’organizzazione di eventi e spettacoli. 



Le leggerò ora alcune affermazioni rilasciate da persone intervistate 
prima di Lei, indichi con quali affermazioni si ritiene particolarmente 
in accordo: 

Ho fatto una donazione in denaro perché: 
% 

Condivido i valori e l'attività promossa dall'organizzazione che sostengo/ho sostenuto 47,4 

Le organizzazioni NON PROFIT aiutano a diminuire i disagi presenti nel nostro sistema 23,4 

Mi soddisfa essere generoso nel donare 15,1 

Mi imbarazza non donare quando mi viene chiesto 7,2 

Familiari/parenti/amici utilizzano/hanno utilizzato i servizi dell'organizzazione che 
sostengo/ho sostenuto 

6,9 

Farei donazioni in denaro/donerei di più se: 
% 

Avessi una maggiore disponibilità monetaria 52,5 

Ci fosse una maggiore trasparenza sull'utilizzo del denaro donato 31,2 

In nessun caso poiché quanto dono mi sembra adeguato 8,4 

Se conoscessi in maniera più approfondita le attività svolte 6,1 

Fossero previsti maggiori incentivi fiscali 1,8 

Se utilizzassi i servizi offerti 0,0 



“La ragione principale per cui le  
persone non donano è che nessuno 
 gliel’ha chiesto”. 

 

 
Chi si interessa a noi ? 

 

 

I pubblici a cui ci rivolgiamo 

Persone che hanno 
 ricevuto un trapainto 

 
Fondazioni Bancarie 
Istituti bancari 

Aziende 
Associazioni 
 

Familiari 

donatori 



Gli 
strumenti 

della 

raccolta 

Le campagne mailing 

Gli eventi musicali 

Gli eventi di raccolta fondi 

Partnership e CRS 

Marketing territoriale 

S
trategia di fidelizzazione 

 e dialogo  

con i donatori 



La raccolta fondi - mailing 2007 



La raccolta fondi - mailing 2007 



La raccolta fondi - mailing 2008 







Il 5 per mille 



 

5x1000 



Fund raising e banche degli occhi:  quali sinergie ? 
 
 

Solisti o coristi ? 

Progetti comuni 
come opportunità 
di andare oltre i 
confini regionali?  

Fund raising può 
aiutare la cultura 
di donazione ? 

 
Maggiore 
attrattività per 
le aziende? 
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