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DONAZIONI DI NATALE

Non profit, la carica dei 30 milioni di bollettini

diElio Silva sonoinviaggiononmenodizo
milioni di bollettini, circa un
terzo del totale (quasi cento
milioni) spedito annualmente
dallegrandiOnlus. Undatocui
andrebbero aggiunti gli invii
“polverizzati” dei piccoli enti.
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do si tratta di incassare eroga-
zioni. Nelle sollecitazioni ai
benefattori, infatti, vince an-
coralatradizione: lo strumen-
to preferito resta il bollettino
postale, come confermaun’in-
dagine condotta dal Sole 24
Oredellunedi.Inquestigiorni

campagne di raccolta fondi. [
crescenti investimenti online,
sia sui siti che attraverso piat-
taforme di crowdfunding, of-
frono buoniriscontrisul piano
della visibilita e della sensibi-
lizzazione alle cause, ma dan-
no magre soddisfazioni quan-

)\/i anca un mese a Natale e,
LY K come il mezzofondista
lancia lo sprint al suono della
campanella dell’'ultimo giro,
coslleorganizzazioninonpro-
fit spingono al massimo le

Inviti alla donazione. Le strategie e gli strumenti delle organizzazioni in vista delle prossime festivita
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Fundraising di Natale a pieni giri

Inviati almeno 30 milioni di bollettini postali - Piu1 attenzione per i lasciti
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Elio Silva

#x L aria prenataliziaportacon
sé,comeognianno,unriccocor-
redodiinvitiallagenerosita, vir-
tiichenonostantelacrisiappare
consolidata nei comportamenti
degli italiani. Cosi le organizza-
zioni non profit spingono a pie-
ni giri il motore delle raccolte
fondi. Ma con quali strumenti e
strategie chiamano all’appello i
donatori? E, nello specifico, con
quali innovazioni rispetto al
passato? Per trovare risposte a
queste domande Il Sole 24 Ore
ha interpellato un panel di re-
sponsabilidegli entidi maggiori
dimensioni e, per una visione
pilt generale, anche organizza-
zioni di rappresentanza, quali
I’Assif, sigla che riunisce i fun-
draiser professionisti, e IIstitu-
to italiano della donazione, che
periodicamente effettuaunmo-
nitoraggio su oltre 200 associa-

zioni, scaglionate sia per mis-
sione che per volumi di attivita.

1l quadro generale segnala
pilitradizione che innovazione.
Lo strumento preferito per sol-

lecitareledonazioniresta,infat-
ti, il bollettino postale: in queste
settimane si stima che siano in
viaggio non meno di 30 milioni
di bollettini, circa un terzo del
totale (quasi cento milioni)
ascrivibile su base annua alle
grandi Onlus. A questo numero
si devono, poi, aggiungere le
spedizioni delle associazioni
pilpiccole, che perd sfuggonoa
ogni censimento, essendo pol-
verizzate e talvoltanon canaliz-
zate tramite Poste Italiane. Si
prospetta, comunque, un effet-
to valanga superiore, o almeno
pari, agli anni scorsi.

La preferenza per il mailing
cartaceo & delresto,inlineacon
le indicazioni dell'indagine IPR
Marketing per I Sole 24 Ore di
inizio 2014, che segnalava que-
sto strumento al secondo posto
dopo i contanti (donazioni di-
rette), cosi come confermato
anche da una successivarileva-
zione Doxa del maggio scorso.

Mettendo, invece, a confron-
to gli strumenti pil utilizzati
con quelli pilt efficaci la situa-
zione si modifica: IIstituto ita-
liano della donazione, che ha

fatto il test, segnala (si veda il
grafico qui alato) che Fimpiego
diunatecnicasulargascalanon
¢ di per s¢ sinonimo di efficien-
za.Per esempio, il “face to face”,
ossia 'incontro diretto tra fun-
draiser ¢ potenziale donatore,
pesaperiliovwnellagrigliadegli
strumenti, ma vale il 15% in ter-
mini di efficacia. Un caso limite
¢ quello delle campagne per la-
sciti testamentari, che rappre-
sentano solo I'1% nel panorama
delle iniziative, mapesano peril
3% in termini di risultati (dato
medio, che assorbe quote ben
maggiori per alcune specifiche
organizzazioni).

Ed ¢ proprio in questa dire-
zione chevacercatalaprincipa-
le novita. «Il tema dei lasciti &
quello di cui si parla maggior-
mente in questo momento -
riassume Luciano Zanin, presi-
dente nazionale di Assif -. Dal-
Panno scorso € stato realizzato
il primo portale dedicato speci-
ficamente alla conoscenza del-
lo strumento e il fundraiser che
se ne occupa (Stefano Malfatti
della Fondazione don Gnocchi,
ndr) ¢ stato premiato il mese

scorso ad Amsterdam con il
Global Award del fundraising,
un titolo davvero prestigioso.
Inoltre, 'andamento demogra-
fico faritenere che nei prossimi
anni si accentuer I'attenzione
verso gli anziani, come aveva
segnalato fin dal 2010 la Fonda-
zione Cariplo».

Che la platea dei donatori sia
progressivamente pili matura
lo conferma anche una ricerca
presentata pochi giorni fa da
Idmc, agenzia di servizi per il
non profit, che ha condotto un
sondaggio attraverso la societa
Telesurvey Italia. Il cluster dei
benefattori over 65 anni & au-
mentato di 9 punti percentuali
rispetto all’edizione 2013 della
stessa indagine e, nella riparti-
zione per professioni, i pensio-
nati superano di gran lunga gli
occupati.

Questoquadrod’insieme non
significa che le strategie di rac-
colta siano impermeabili al
cambiamento, come ribadisco-
no all’'unisono tutti gli operatori
del settore fundraising, che ¢,
anzi, in via di forte specializza-
zione. Almeno per quest’anno,
pero,siconfermaancoraildetto
che aNatale vince latradizione.
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Il set degli strumenti

Modalita di raccolta fondi e relativa efficacia. Valori in %
B Piii usato B Pl efficace

Direct mailing
cartaceo

Eventi

Banchetti
in piazza

Direct mailing
elettronico

Raccolta fondi
da imprese

Face to face/
Dialogatori

Donazioni
online

Fonte: Istituto italiano della donazione
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