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Si puo fare

Anche in Italia comincia a essere riconosciuto

il ruolo del fundraiser, la figura professionale

di chi deve raccogliere i fondi per onlus e ong.

La buona volonta non manca, ma i centri
di formazione sono ancora troppo pochi

di Luciano Fumagalli

oti di grande comunicatore,

profonda conoscenza delle tec-

niche di marketing e di gestio-
ne aziendale, e, prerequisito indispensa-
bile, solide motivazioni etiche: ecco le
qualita principali di chi pratica il fundrai-
sing. Che, secondo Henry Rosso, fonda-
tore negli anni Settanta in California del-
la prima scuola di fundraising al mondo,
«& Parte di insegnare alle persone la gioia
di donare». E, pit prosaicamente, € rac-
cogliere fondi per le organizzazioni non
profit. Un universo molto variegato, que-
st’ultimo, che comprende 239 ong (orga-
nizzazioni non governative riconosciute
dal ministero degli Esteri e che assistono
prevalentemente le popolazioni del Ter-
zo mondo) e decine di migliaia (forse 300
mila, un censimento non esiste) di onlus
(organizzazione non lucrativa di utilita
sociale), un insieme di associazioni di ri-
cerca medico-scientifica, centri di recupe-
ro per tossicodipendenti, enti di assisten-
za per i poveri, volontari della protezione
civile, ma anche Misericordie, societa di
astrofili, parrocchie, centri sportivi e di
medicina alternativa.

Per vivere e portare avanti le loro
buone cause, le onlus ricorrono alla ge-
nerosita e ai contributi del pubblico. E
gli italiani sono abbastanza generosi.
Una indagine di GfK Eurisko ha stimato

¢6Un terzo degli

italiani fa donazioni

con regolarita 22

che nel 2008 il numero dei donatori re-
golari - cioé chi sostiene con denaro al-
meno una volta ’anno la stessa associa-
zione - & pari al 33% della popolazione
italiana adulta (circa 16 milioni), men-
tre quelli saltuari - coloro che hanno fat-
to donazioni almeno una volta nel corso
degli ultimi cinque anni - rappresentano
il 19% (circa 9 milioni). I primi fanno
offerte medie di 180 euro I’anno contro
i 48 dei donatori occasionali. Quindi, se
le stime sono esatte, si arriverebbe a una
raccolta complessiva di oltre 3,3 miliar-
di di euro, 5 per mille escluso. Una bel-
la cifra, -azione di parenti o amici, che,
sempre secondo GfK Eurisko, diffondo-
no la conoscenza delle associazioni so-
stenute regolarmente, mentre il sostegno
saltuario risulta motivato dalla comuni-
cazione (pubblicita o materiale informa-
tivo ricevuto per posta) o dalla presenza
sui media (in particolare radio e televi-
sione). Limportanza vitale del passa-
parola fa sospettare che in Italia il fun-
draising, e di conseguenza il ruolo del
fundraiser, di chi materialmente si impe-
gna a raccogliere fondi, sia poco diffuso
e conosciuto. E infatti da una ricerca di
Valerio Melandri, docente di Economia
aziendale alla sede di Forli dell’Universi-
ta di Bologna e direttore del Master uni-
versitario in Fundraising per il non pro-
fit e gli enti pubblici, emerge che solo il
3,8% delle onlus italiane utilizza e com-
prende il termine fundraising.

I fundraiser professionisti (interni alle
organizzazione non profit o consulenti
esterni) in Italia sono circa 200, contro
i 7 mila di Francia e Uk, gli 800 spagno-

li e 50 mila degli Usa. «Rispetto ad altre
nazioni in Italia siamo ancora un po’ in-
dietro per quanto riguarda il fundraising
professionale», afferma Beatrice Lentati,
la prima che ha portato il fundraising nel
nostro Paese. «Ma la cultura del dono ¢
profondamente radicata, basti pensare
alla Chiesa cattolica, con il valore cristia-
no della carita e un’esperienza bimillena-
ria nella raccolta fondi, e ai grandi partiti
di massa, come il vecchio Pci. Due grandi
organizzazioni e anche due grandi fun-
draiser - dalle Feste dell’Unita alle pesche
di beneficenza parrocchiali».

Dopo aver lavorato in Inghilterra nel
1973 alla Wundermann International,
agenzia di direct marketing, e dopo di-
verse altre esperienze all’estero, Lentati

34 € Marzo 2009



¢ tornata in Italia. Ha iniziato a racco-
gliere fondi per Airc (Associazione italia-
na ricerca sul cancro). Nel 1980 ha aper-
to lo Studio Lentati seguendo e facendo
crescere 200 associazioni tra cui la Lega
del filo d’oro (testimonial Renzo Arbo-
re), Azione aiuto, Opera San Francesco,
Missioni Don Bosco, Amnesty Interna-
tional, Greenpeace, Fondazione Verone-
si. Attualmente lo Studio si occupa anche
di cause related marketing e responsabi-
lita sociale d’impresa. «Fare fundraising
occasionalmente ¢ rischioso e contropro-
ducente: si raccolgono i fondi necessa-
ri per uno o due anni, ma non le risorse
per far crescere la onlus nel lungo perio-
do», sostiene Lentati. «La forte motiva-
zione etica ¢ necessaria, ma il fundraising

non si improvvisa, ri-
chiede una professio-
nalita che permetta di
accrescere il rapporto
di fiducia con tutti gli interlocutori al fine
di aumentare le risorse (tempo, denaro,
beni, know how e servizi) da destinare
al perseguimento della mission. I’abilita
del fundraiser ¢ la capacita di far fron-
te all’investimento e avere ritorni econo-
mici e, non meno importante, riuscire a
coinvolgere fundraiser, operatori, comu-
nicatori e istituzioni alla causa a favore
dei benificiari finali».

«In Ttalia la cultura del fundraising &
ancora a un livello embrionale», concor-
da Melandri, direttore del Master univer-
sitario in fundraising, giunto alla settima

= La generosita va organizzata

Nelle fotografie (gentilmente concesse)
alcuni momenti di vita del centro
Opera di San Francesco di Milano.

Il centro ospita, tra I'altro, una mensa,
un ambulatorio, uno studio dentistico
e un banco per la distribuzione di abiti.

m C’e ancora molta strada da fare
In alto Valerio Melandri, docente di
Economia aziendale all’Universita
di Bologna e direttore del master
universitario di fundraising.
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edizione, e uno degli ideatori del Festi-
val del Fundraising la cui seconda edi-
zione si svolgera il 7-8-9 maggio 2009 a
Castrocaro Terme. «La stragrande mag-
gioranza delle organizzazioni non profit
non sa ancora di cosa si tratti e, se fanno
fundraising, lo fanno in modo estempo-
raneo, non organizzato, non rispettando
quel principio di sostenibilita economica
e finanziaria necessario alla loro causa.

u Pil1 giovani donne, con meno soldi
In Italia i fundraiser sono circa 200.
In tabella, un estratto di due indagini
condotte da Valerio Melandri

(in collaborazione con il Center on
Philanthropy, Indiana University) a
sei anni di distanza I'una dall’altra.
Le differenze maggiori sono la
progressiva femminilizzazione della
professione e la riduzione degli
stipendi.

Chi raccoglie i fondi, chi “vende”
le buone cause deve infatti saper gesti-
re la relazione con il donatore, avere
competenze nella gestione del databa-
se e un’ampia conoscenza delle tecniche
di raccolta fondi (direct marketing, te-
lemarketing, e-mailing, web marketing,
face to face), oltre alla voglia e alla ca-
pacita di utilizzare le forme di comuni-
cazione piu avanzate, a partire dal social
networking.

Non va dimenticato che il fundrai-
sing non si fonda solo sulle donazioni
ma anche su sistemi di raccolta nei con-
fronti di ogni possibile mercato del fun-
draising pubblico e privato: eventi, spon-

sorizzazioni, investimenti sociali, attivita
commerciale, presentazione di progetti
a bandi di concorso». Un lavoro che ri-
chiede una preparazione economico-ma-
nageriale? «No. Il master ¢ frequentato
anche da filosofi, geologi, farmacisti», ri-
sponde Melandri. «E essenziale sposare
la causa per cui si lavora, anche per chi
opera all’esterno dell’onlus.

Ma soprattutto adesso che si affaccia-
no enti pubblici come teatri e biblioteche
e che il mercato, come la concorrenza, si
amplia, occorre una forte preparazione
manageriale, fondata su trasparenza-ac-
countability, e sulla giusta valorizzazione
delle risorse umane». E di professionalita
e fortuna i fundraiser italiani ne
avranno bisogno: nel 2009 si sti-
ma infatti che la crisi provochera
un calo del 45% delle donazioni
saltuarie alle organizzazioni non
profit. =

m Etica e capacita manageriali
Beatrice Lentati dalla fine degli
anni '70 ha introdotto in Italia

la funzione del fundraiser,
collaborando tra gli altri con la Lega
del filo d'oro, I'Opera San Francesco
e la Fondazione Veronesi.

|dentikit del fundraiser di ieri e di oggi

2002

2008

m Eta
® Formazione

m Retribuzione

B Sesso

® Ruolo

® Eta prima esperienza

® Anni di esperienza
nel fundrainsing

® Retribuzione
primo lavoro

® Mansioni svolte

® Turnover

Eta media 39 anni
Laureati

Retribuzione media
annua € 25.588

56% uomini
e 44% donne

Responsabile
d'area

30 anni
8

Nessuna retribuzione
Amministrazione

interna

32,58%

Eta media 37/38 anni
Laureati e diplomati Master

Retribuzione media
annua € 22.000

29,17% uomini
e 70,83% donne

Responsabile
d’area

31 anni

4
Nessuna retribuzione

Preparazione proposte
di donazioni

47,33%
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