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Definizione di fundraising

IL FUNDRAISING E'UNA  ATTIVITÁ STRATEGICA 
DI REPERIMENTO DI RISORSE FINANZIARIE 

VOLTA A GARANTIRE LA SOSTENIBILITÁ NEL TEMPO, DI UNA CAUSA 
SOCIALE E DELLA ORGANIZZAZIONE CHE LA PERSEGUE

E A CREARE UN VALORE AGGIUNTO PER LA SOCIETA’, 
I SOSTENITORI, LA ORGANIZZAZIONE 

AFFERMANDO LA PROPRIA ”IDENTITÀ" SOCIALE 
VERSO UNA MOLTEPLICITA' DI INTERLOCUTORI
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Cosa non è il fundraising

• NON È UNA PRATICA "TAPPABUCHI". 

• NON È SOLO RACCOLTA DI SPONSOR, O GRANDI MECENATI (PRATICHE CHE 
POTREBBERO ESSERE IN ALCUNI CASI RESIDUALI)

• NON È UNA FUNZIONE PERIFERICA E COLLATERALE RISPETTO ALLA DIREZIONE DI 
UNA ORGANIZZAZIONE

• NON È SEMPLICEMENTE RACCOLTA DI FONDI, MA COMUNICAZIONE, 
MANAGEMENT, RELAZIONE CON GLI STAKHOLDERS, CONTROLLO DI QUALITÀ

SENZA CRESCITA E INNOVAZIONE ORGANIZZATIVA NON C'È 
FUNDRAISING
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Tre tipologie di fundraising 
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FUNDRAISING ISTITUZIONALE
Finanziare la struttura e l’ente in sé

FUNDRAISING SU PROGETTO (Campagna straordinaria)
Progetti e iniziative specifiche (eventi)

INVESTIMENTI PER LO SVILUPPO 
Partnership e Joint venture



I mercati del fundraising
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INDIVIDUI

Quote per servizi

Donazioni
 

Quote associative

FONDAZIONI

Grant

Finanziamento progetti

Investimenti sociali

FONDI PUBBLICI
 

Fondi enti internazionali

Fondi Europei

Stato/Ministeri

Regioni   

AZIENDE

Sponsorizzazioni

 In danaro

 In servizi

Donazioni

Investimenti sociali

 Partnership 

 Compartecipazione

 Joint venture 



Il principio del funding mix

•Non dipendere da una sola fonte di finanziamento

•Operare verso differenti mercati e con differenti modalità

•Ogni organizzazione ha il suo funding mix

•Gradualità dei cambiamenti nel funding mix
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Fundraising Reperimento fondi

Sostenibilità nel medio e lungo termine One shot su bisogni specifici ed emergenziali

Maggiore integrazione tra progettazione, 
comunicazione e raccolta fondi

Separazione tra missione/visione, progettazione e 
raccolta fondi

Focus sul ROI Focus sulla cassa

Fondi+relazioni+coinvolgimento+consenso+ 
audience development

Solo fondi

Maggiore equilibrio economico grazie a più fonti e 
modalità di raccolta fondi

Rischio di donazioni «occasionali» ed episodiche

Allargamento della responsabilità della 
sostenibilità economica agli stakeholder

Responsabilità meramente tecnica del fabbisogno 
finanziario basata solo su uffici interni
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Il fundraising in un 
mondo che cambia

(le sfide)



Le sfide del fundraising per la cultura

• CENTRALITA’ DEL FUNDRAISING NELLA ORGANIZZAZIONE

• LA PRODUZIONE DI “VALORE AGGIUNTO” DA SCAMBIARE CON LA 
SOCIETA’ E I DONATORI

• ENTRARE IN SINTONIA CON I “NUOVI DONATORI”

• ADOTTARE UN APPROCCIO STRATEGICO 
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Consapevolezza delle organizzazioni 

• CHE POSTO DANNO LE 
ORGANIZZAZIONI AL 
FUNDRAISING?

• QUANTO E’ IMPORTANTE 
PER LORO?

• E QUANTO FA IL SETTORE 
NEL COMPLESSO PER 
RISPONDERE ALLE SFIDE?
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4%

53%

35%

8%

Area dedicata

Accorpata a i settori

Comunicazione/Marketing/Relazione

Esterne

Inesistente: rapporti curati dalla

Direzione/ Segreteria generale oltre a

coinvolgimento di vari settori nelle

diverse fasi del rapporto

Utilizzo di consulente o struttura

esterna

Fonte: Osservatori Impresa e 
Cultura 2005



Consapevolezza delle organizzazioni 
NON C’E’ FUNDRAISING SE NON SI INVESTONO 
PASSIONE, PERSONALE, COMPETENZE E SOLDI

NO MISSION? NO MONEY!
NO MONEY? NO MISSION!

SONO DUE FACCE DELLA STESSA MEDAGLIA
IL FUNDRAISING HA LO STESSO PESO CHE DEVE AVERE LA MISSIONE E IL 

PROGETTO DELLA ORGANIZZAZIONE
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Un esempio
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https://www.museodelnovecento.org/it/
https://www.museoarcheologicoreggiocalabria.it/
https://www.museoetru.it/


Lo scambio costi/benefici al centro 
del fundraising

IL FUNDRAISING PREVEDE CHE TRA NOI E UN DONATORE CI SIA UNO 
SCAMBIO DI COSTI E BENEFICI, MATERIALI E IMMATERIALI

QUINDI LA DOMANDA DI PARTENZA E’ 
• COSA OFFRIAMO A CITTADINI, AZIENDE, FONDAZIONI IN CAMBIO DEL 

LORO SOSTEGNO?

• QUALI VALORE AGGIUNTO OFFRIAMO AI SOSTENITORI? (SOCIALE, 
ECONOMICO, PERSONALE, COMUNICAZIONALE, ECOLOGICO, 
RELAZIONALE………)
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Qualche esempio
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Qualche esempio
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Qualche esempio
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• FILANTROPIA
• SPONSORIZZAZIO

NI
• BENI E SERVIZI
• USO DEGLI SPAZI
• TEAM BUILDING E 

ALTRE ATTIVITA’ 
PER LE IMPRESE

https://carmine.teatrotascabile.org/opportunita/


I “nuovi” donatori
• INVESTITORE SOCIALE ACCORTO

“VOGLIO VALUTARE COSA HANNO PRODOTTO I MIEI SOLDI PER GLI 
ALTRI E PER ME STESSO”

• FILANTROPIA COME AZIONE SOCIALE
“IL NOSTRO RUOLO E’ CAMBIARE IL MONDO E NON SOLO DARE 

SOLDI. LA CULTURA CAMBIA IL MONDO E LE PERSONE IN MEGLIO”

• IL DONATORE RELAZIONALE: NETWORK E COMMUNITY
“DONO PERCHE’ APPARTENGO»

• MI INTERESSO DEI BENI COMUNI PERCHE’ SONO ANCHE MIEI
“ NON SOLO GRANDI MECENATI ANCHE LA COMUNUITA’ PUO’ 
SOSTENERE CON L’ART BONUS “

©Scuola di Fundraising di Roma. Vietata la riproduzione e la diffusione 17



L’approccio giusto: 
lo strategic design del 

fundraising



Il ciclo del fundraising
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("START UP")

• definizione del case statement

• definizione dei progetti e del 
fabbisogno economico

• individuazione e superamento degli 
ostacoli e delle resistenze interne 

• coinvolgimento dell'organizzazione 
(dirigenza, staff, volontari)

• destinazione di un budget e di risorse 
umane per il fundraising

Il ciclo del fundraising
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ORGANIZZAZIONE

• SWOT (Strenght, Weakness, 
Opportunity, Threats) analisys

• analisi della composizione dei 
fondi

Il ciclo del fundraising
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G 3 - ANALISI DELL'AMBIENTE 

• SWOT e PEST (Political, Sociological, 
Economical e Technological) analisys 

• analisi dei soggetti e dei mercati pubblici 
e privati 

• definizione della costituency e 
individuazione dei target

Il ciclo del fundraising
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PIANIFICAZIONE

• definizione del piano di fundraising 

• progettazione delle singole attività 

• scelta degli strumenti di raccolta 
fondi (contatto diretto, mailing, 
sponsorizzazioni, convenzioni, ecc.) 

• piano di comunicazione

Il ciclo del fundraising
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• formazione dello staff

• monitoraggio e management

• internalizzazione/esternalizzazione dei 
servizi di fundraising

• gestione degli aspetti finanziari, 
contabili e fiscali

Il ciclo del fundraising
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DEGLI ESITI

• valutazione economica

• valutazione del potenziale 
• Fidelizzazione

• rinnovo e incremento

Il ciclo del fundraising
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la valutazione complessiva di un ciclo 
di fundraising dà luogo anche alla 
revisione di alcuni suoi presupposti, 
revisione che coincide con l'inizio di un 
nuovo ciclo

Il ciclo del fundraising



Costruire un sistema di 

relazioni funzionale al 

fundraising: community 

engagement, processi 
partecipativi, partnership



Mappare le reti e le relazioni partendo da noi
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STAFF

DIRIGENZA

VOLONTARI

SOCI

DONATORI
PARTNER

AMICI/PARENTI

FORNITORI

COMUNITA’ 
LOCALE

AZIENDE

ENTI LOCALI

FONDAZIONI

ASSOCIAZIONI E RETI 
SOCIALI

UTENTI/
BENEFICIARI



La forza delle reti
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organizzazione ambiente



La forza delle reti
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Selezionare i target migliori

SEGMENTARE I PUBBLICI

VALUTARE IL POTENZIALE DI FUNDRAISING DEI PUBBLICI

• LEGAME CON L’ORGANIZZAZIONE O CON I SOGGETTI CHE VI OPERANO 

(FAMILIARE, SOCIALE, PROFESSIONALE, HANNO BENEFICIATO DEI SERVIZI, 

ECC.,)

• INTERESSE (GRADO DI COINVOLGIMENTO E CONSENSO) VERSO LA CAUSA 

• DISPONIBILITÀ FINANZIARIA CHE PERMETTA DONAZIONI DI DIVERSA ENTITÀ
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Selezionare i target migliori
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Come si diventa donatori (la filiera della donazione)
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CONOSCENZA -> Diffondere
Comunicare la Organizzazione e la sua mission verso un target

RELAZIONE/CONTATTO -> database
Entrare in relazione e ricevere il contatto

CREARE CONSENSO -> Far “aderire” alla causa, 
suscitare interesse, raccontare, testimoniare, coinvolgere
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RICHIESTA -> le tecniche di raccolta
lettera, appello, F2F, ecc.. Azione promozionale per richiedere 
fondi

RISPOSTA -> Donazione
transazione, canali di donazione on line/off line
 

FIDELIZZAZIONE-> gestione della relazione
comunicazione, informazione, rendicontazione, 
coinvolgimento = rinnovo
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Come si diventa donatori (la filiera della donazione)



La parola  fiducia ha una delle sue radici nel termine latino 

fides-fideis = corda 

E’ il prodotto di una relazione tra individui che hanno un legame tra loro

Senza una relazione di fiducia è più difficile dare soldi

La relazione come produttore di fiducia
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Vi racconto il caso del Teatro Tascabile di Bergamo 
(vincitore premio Art Bonus 2022)

Convertire i contatti in donatori



MASSIMO COEN CAGLI 
• m.coencagli@scuolafundraising.it
• linkedin.com/in/massimo-coen-cagli-32979b31

SCUOLA DI FUNDRAISING DI ROMA
• www.scuolafundraising.it
• www.fundraisingperlacultura.it 

PAGINE E PROFILO SU FACEBOOK:

https://www.facebook.com/scuolafundraising

https://www.facebook.com/fundraisingperlacultura

https://www.facebook.com/massimocoencagli2

Foto: Talenti per il fundraising – CRT - 2019

Grazie!
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https://www.linkedin.com/in/massimo-coen-cagli-32979b31
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