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Oggi vedremo insieme

La piramide (per capire il fundraising)



La piramide strategica

Dono nel 
testamento

—

Aumentare 
frequenza

—

Costi bassi, ricavi alti

Cercare nuovi donatori
—

Costi alti, ricavi bassi

Relazione e ingaggio Importi suggeriti, campagne 
straordinarie, emergenze

Contatto mensile, online e offline, 
Telemarketing, campagne speciali

Lead magnet, eventi, 
liste calde, liste fredde

Aumentare 
dono medio

—

Costi bassi, ricavi alti



Trovo nuovi donatori
Quota associative, prima donazione, eventi, lead 
magnet

Rinnovo e aumento donazione
Aumenta la donazione media

Donazione regolare
Aumento della frequenza e stabilizzazione

Grandi donazioni
Pieno coinvolgimento

Lasciti testamentari
Valori condivisi e impegno futuro

La Piramide del donatore



Oggi vedremo insieme

I tre pilastri della raccolta fondi



Fondazione
Unisce le due esigenze
in maniera strutturata 
e pluriennale

Raccolta annuale
Costi correnti (utenze, 
stipendi, 
manutenzioni)

Raccolta Straordinaria
Ristrutturazioni, nuove 
apparecchiature, progetti 
straordinari, emergenze

I tre pilastri 
del fundraising

Annuale

Fondazione

Straordinaria



Raccolta annuale

• Prendi
• Rinnova
• Aumenta

Reddito 
corrente

• Donazione one 
off

• Donazione 
regolare

• Tesseramento
• Fabbisogni 

annuali
• costi/ricavi Ogni anno

Quando

Copertura

Esempi
Fonte

Modalità



Raccolta straordinaria

Modalità

Impegno e 
promessa

Fonte

Patrimonio
Risparmi

Esempi

Grandi progetti
Ristrutturazione
Nuovi progetti
Ampliamenti
Nuovi edifici

Copertura

Fabbisogni 
straordinari
(patrimonio)

Quando

Ogni 2 – 7 
anni



Esempio
Associazione assistensa disabili

200K 50k 50 100K50K

Raccolta 
annuale

Attrezzature 
e mezzi

Accreditamento o 
vendita prestazioni

Personale Nuova 
palestra

Vacanze 
estive

Raccolta 
straordinaria

Servizi



La Fondazione

Modo: lasciti, immobili 
donate, polizze

Fonte: Patrimonio, 
eredità

Esempi: Grandi progetti, immobili 
nuovi, ampliamenti, ristrutturazioni

Quando: 1 volta

Copertura: fabbisogni 
straordinari (patrimonio)



Oggi vedremo insieme

Il motore



Il DataBase



Tre principali funzioni
… per cominciare

Raccogliere contatti Incrementare Info Rinnovare audience



3 punti da tenere a mente

Calibrare fabbisogno e raccolta

Dotarsi delle risorse

Partire dalle relazioni (e non dai soldi)





Gli strumenti giusti
per la tua nonprofit



Cosa approfondiamo:

Ripartiamo dalla piramide



Trovo nuovi donatori
Quota associative, prima donazione, eventi, lead 
magnet

Rinnovo e aumento donazione
Aumenta la donazione media

Donazione regolare
Aumento della frequenza e stabilizzazione

Grandi donazioni
Pieno coinvolgimento

Lasciti testamentari
Valori condivisi e impegno futuro

La Piramide del donatore



Lead, lead , lead ….
Come ottenerle Online

Content marketing e SEO
Ø Blog e articoli
Ø Guide ed ebook

Social media marketing

Email marketing

Landing

Ø Campagne mirate
Ø Coinvolgimento community

Ø Segmentazione
Ø Automazione

Ø Moduli
Ø Adesioni e richieste



Eventi
Ø Organizzati da noi
Ø A cui partecipiamo

B
Option

A
Option

C
Option

D
Option

E
Option

Lead, lead , lead ….
Come ottenerle OFFLINE

Lettere
Ø Mailing
Ø Acquisto liste

Partnership
Ø Adesioni a gruppi
Ø Costituzione di gruppi

Incontro
Ø Volontari sul territorio
Ø One to one

Workshop
Ø Educazione
Ø Formazione



Cosa approfondiamo:

Il metodo C.I.A 



• Collegamento

• Interesse 

• Abilità



Collegamento (da 1 a 5)

Indichiamo con una scala da 1 a 5 la 
relazione tra il contatto e chi lo ha indicato:

1. migliore amico;
2. lo conosco bene;
3. l’ho incontrato una o due volte;
4. mai incontrato;
5. ho una relazione ostile.

PS: Interessano anche le persone mai 
incontrate, purchè non ostili



I. elevato interesse;
II. moderato interesse (ha 

partecipato a qualche iniziativa);
III.basso interesse, ma ci conosce;
IV. non ci conosce, ma ha interesse
V. non ha interesse né per noi né 

per i nostri fini.

Interesse (da I a V)
Si stima il valore dell’interesse che quel contatto ha per la 
nostra ONP secondo una scala da I a V:



A. oltre 5.000 euro per anno;
B. da 2.000 a 5.000 euro per anno;
C. da 1.000 a 2.000 euro per anno;
D. da 500 a 1.000 euro per anno;
E. da 100 a 200 euro per anno;
F. meno di 100 euro per anno.

Abilità (da A a F)
La capacità di dono, non quanto possiede



Cosa approfondiamo

Panoramica degli strumenti



• Costruire DB
• Avere flusso 

costante donazioni
• Pianificare le 

donazioni
• Budget costi ricavi

Direct Mailing
Chiedere per lettera con contatto diretto e massivo

Serve per Come misurareCosa usare

• Redemption (chi 
risponde)

• fidelizzazione (chi resta)
• migrazione (chi se ne va)
• Sostituzione (come 

integro)

• Busta
• Lettera
• Regalo
• ccp
• altro



Un esempio di mailing



Un esempio di mailplan



• Cercare nuovi 
donatori

• Ascoltare i donatori
• Rinforzare nuova 

donazione
• Coccolarli (per farli 

restare)

Telemarketing
Utilizzo del telefono attivo e passivo

Serve per Come misurareCosa usare

• Indicatori di 
contatto (orari, 
territori)

• Donazioni e costi
• Tempo per contatto
• Tasso di incremento 

o rinnovo

• Nuovi progetti
• Chiedere di più
• Risvegliarli 

(prima di 
perderli)

• Problem solving



• Raccontare 
direttamente

• raccogliere per 
progetto specifico

• ringraziare
• fare stare tutti 

insieme

Eventi
Cene, serate, presentazioni, tornei sportive, piazza, openday

Serve per Come misurareCosa usare

• Partecipanti
• Donazioni 

raccolte
• Nuovi contatti
• Impatto media

• Cene
• Concerti
• Piazza
• Aste
• Sport



• Aumentare visibilità
• Diffondere la mia 

causa/progetto
• Ingaggiare l’utente
• Trovare donatori

Online
Tutte le iniziative che utilizzano web e social e non usano carta

Serve per Come misurareCosa usare

• like & follow
• cpc
• ctr
• like
• donazioni

• funnel
• social
• nl
• sito
• dem



Il FUNNEL
Un percorso ideale

Social

Raacontiamo e facciamo 
scoprire la nostra ONP

Landing

Email

Donazione

Il contatto ha capito 
ed esplora

Dialoghiamo

Stiamo insieme

Passaparola



3 punti da tenere a mente

Parti dalle persone (e dalla loro conoscenza)

Non improvvisare

Datti obiettivi certi e raggiungibili





Sentiamoci qui

stefano.malfatti@fundraising.it

stefanomalfatti

stefanomalfatti.it


