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Le donazioni da individui sono essenziali

® Essential ® Very important
Important ® Not very important
Not at all important ® Do not receive individual donations
Annual expenses

$10 million and above
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$1,000,000-$9,999,999

$500,000-$999,999

$100,000-$499,999

Less than $100,00
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La maggior parte delle nonprofit ha registrato
una crescita delle donazioni dal 2015 al 2019

®<$100,000 = $100,000-$499,999 = $500,000-$999,999 = $1million and above
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Indicatore di picco (economia)
Indicatore tardivo (raccolta fondi)

Quando l'economia , la raccolta fondi
NON va giu immediatamente;

e viceversa, quando |'economia , la raccolta fondi NON retrocede
immediatamente (e a volte puo risalire anche piu velocemente).

RICORDA:
Pareto, Pareto, Pareto
(i ricchi saranno sempre piu ricchi)
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L'occupazione a tempo pieno e rimasta pressoché invariata,
ma l'impiego di personale part-time e volontari e diminuito

Full-time staff Part-time staff Regular volunteers Episodic volunteers
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Che cosa ti fa paura?









La maggior parte delle
persone preferirebbe

agli altri, perché e
ampiamente considerato
come un atto audace e
presuntuoso, pieno di
potenziale imbarazzo...




Percheé
doniamo?




Perche le campagne

di raccolta fondi

falliscono?




«Le campagne di raccolta
fondi falliscono perche non
Cl sono abbastanza

SOLDI.




Il Club deil Milionan (Credit Swiss, 2020)

2019 2010 Aumento
Stati Uniti 18,6 m 7,2m +11,4m
Cina 4,4 m 0,4 m +4 m
Glappone 3,0m 1,9 m +1,1m
Regno Unito == 2,4 m 1,8 m +0,6 m
Germania = 2,2m 1,1m +1,1m
Francia BB 2,1m 0,6 m +1,5m
Italia BB 1,5m 0,4 m +1,1m
Canada £ 1,3m 1,1m +0,2 m
Spagna ) 1,0 m 0,8m +0,2 m



La scomoda
verita...
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«...quasi tutti i doni sono sollecitati e
facilitati...»

«...per la maggior parte diamo perche ci
viene richiesto...»

«...le donazioni sono quasi sempre reattive
e quasl mai proattive...»



Le campagne di raccolta fondi
falliscono perché non ci sono
non ci sono abbastanza
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Mimi Reinhard, who typed up Schindler’s list,
dies at 107

Reinhard was one of 1,200 Jews saved by German businessman Oskar Schindler after he bribed
Nazi authorities to let him keep them as workers in his factories.










Organizzazione

FUNDRAISER Nonprofit
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Tutti gli studi accademici, nessuno escluso, che hanno
analizzato I'impatto che |'azione di fundraising ha sulle
donazioni, hanno dimostrato che il fundraising funziona.

Il fundraising porta sempre piu soldi alle nonprofit rispetto
a quanto costa.

Oggi la media mondiale e pari a 24 centesimi spesi
in fundraising per portare 1 euro di donazioni.
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