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| PROMOTORI DI GENITORI FUNDRAISER
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Fundraising — La giusta mentalita (pg.4)

Fundraising — Target & Canali (pg.15)
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Richiesta di
risorse
estemporanea
e non
pianificata

Elargizione
gratuita/
Elemosina

IL

FUNDRAISING
NON £'...

Pertinenza
esclusiva di
una funzione
organizzativa




Strategia
v

IL
FUNDRAISING

Investimento | Relazione
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IL FUNDRAISING E
eee EMOZIONE

Il fundraising e la nobile arte di insegnare alle persone la gioia di

donare

Henry Rosso

PERCHE DONIAMO? PER...

v’ Esperienze e valori personali

v' Compartecipazione all'importanza
della causa

v Soddisfazione personale nel sapere
di “aver contribuito”

v’ Senso di autorealizzazione

v’ Principi religiosi/spirituali
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IL FUNDRAISING E
eee STRATEGIA

Hzl‘@

TO RAISE = far crescere, coltivare, sviluppare.
- Non é solo una “raccolta fondi”

v' E I'arte di indurre le persone a fornire il necessario: tempo, beni e
servizi, denaro, know-how, collaborazione

v/ E un’attivita strategica di reperimento di risorse finanziarie,
materiali e umane finalizzata ad un obiettivo sociale sostenibile

v’ E pianificazione: dedicarsi solo alle attivita pit manuali e operative,
senza prestare attenzione alle fasi precedenti e successive alla
raccolta fondi, puo condurre ad un successo casuale non garantito
nel tempo
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IL FUNDRAISING E
..« INVESTIMENTO

v’ Per il donatore corporate, il fund-giving pud essere pil un investimento
(comunicazione, CSR, risorse umane...) che una semplice donazione

Per ottenere buoni risultati nella raccolta fondi é necessario superare I’approccio
pietistico e lagnoso ... di chi si trova a dover affrontare una richiesta di denaro. Fare
fundraising non significa chiedere I’elemosina

Valerio Melandri, 2012

v’ Siete l'offerta di fundraising 2 state offrendo a terzi la possibilita di
sostenervi; non e una semplice richiesta di denaro ma un’attivita strutturata
basata su un principio di reciproca convenienza

[Il fundraising ée]... una catena di relazioni sociali basate non tanto sul meccanismo della
dazione, quanto sulla creazione di forme di scambio sociale estremamente complesse
e spesso creative

M. Calamandrei, 2000
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IL FUNDRAISING E
eee RELAZIONE

o

Le persone donano a persone... per aiutare altre persone

LE PERSONE
Sono le persone a donare, non le istituzioni

DONANQO A PERSONE

La donazione & spesso basata su fiducia e relazioni personali. Occorre sapere
coltivare il rapporto con i donatori, conoscerli, capirli e sapere usare gli strument
per entrare in contatto con loro. Il fundraising € Farte della relazione: si tratta di
costruire rapporti, caratterizzati dalla fiducia reciproca, dalla trasparenza e dalla
lealta: la presenza di rapporti stabili e duraturi occupa un ruolo decisivo nel
determinare un maggior ammontare della donazione.

PER AIUTARE PERSONE
La donazione serve per rispondere ad un bisogno reale delle persone, non delle
istituzioni
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LA PIRAMIDE DEL DONATORE

CALDA GRANDI DONAZIONI

RACCOLTA DI CAPITAL
Solo contatti personali

DONAZIONI ¢ DONAZIONISTRAORNARIE

Mailjhg, contatti personalizzati, telemarketing

RINNOVO E AUMENTO DONAZIONE

Mailing, contatti personalizzati, telemarketi

QUOTA ASSOCIATIVA, PRIMA DONAZIONE

partecipazione eventi, mailing, internet, media...
FREDDA PICCOLE DONAZIONI

UNIVERSO DEI POTENZIALI DONATORI

Fonte: http://www.revealvolunteering.eu

Uno dei compiti del fundraiser consiste nello “scaldare” la relazione, coinvolgendo
sempre piu il donatore, per aumentare la prevedibilita e 'ammontare medio della
donazione



http://www.revealvolunteering.eu
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LE PAROLE CHIAVE

Parlare la
lingua del tuo

Chiarezza/

Trasparenza

target
v’ Dire sempre la verita v’ Conoscere il suo mondo
v/ Essere aperti in ogni comunicazione v Conoscere i suoi pregiudizi

v’ Cogliere i feedback
v’ Adattarmi

v Conoscere i punti deboli e gestirli

Accountability

(Rendicontazione)

v’ Essere in grado di spiegare, illustrare e giustificare ogni azione
Significa che:
* | vostriinterlocutori hanno il diritto di ritenervi “responsabili”
* Avete il dovere di rendicontare le vostre scelte
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Perche rendicontare?

Verso 'interno

Coinvolgimento

Valutazione.e Organizzare le
monitoraggio informazioni

Pianificazione

Trasparenza oill efficace

Accrescere la
capacita di
rendicontare

Motivazione
del team
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Perche rendicontare?

Verso |I'esterno

Dimostrare il
beneficio
sociale

Confronto
con
competitors

Rafforzare la
Comunicazione

Diventare piu
appealing
- immagine

Attrarre
Finanziamenti
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6.
Affina e
ricomincia

5.
Valuta i
risultati

1.
Spiega la
“buona
causa”

Implementazione

IL CICLO DEL FUNDRAISING

2.
Analisi dei
mercati

3.
Scelta
degli
strumenti



1. IL MESSAGGIO: SPIEGA LA “BUONA CAUSA” ...

v’ La mission delimita gli ambiti della propria azione: deve essere ben
definita e chiara per fare da filo conduttore tra i vari soggetti che

partecipano in un’organizzazione e per presentarsi senza ambiguita agli
interlocutori esterni.

v’ Nel caso del fundraising, questa “dichiarazione di intenti” é
rappresentata dal documento di buona causa.

v Il documento di buona causa riassume le informazioni principali per
presentarsi ai propri target: donatori, volontari, sponsor, PA...

- Rappresenta il motivo stesso d’esistere dell’iniziativa e, di conseguenza,
le ragioni per cui contribuire.




... IN MODO EFFICACE!

Chiaro —> dev'essere compreso da tutti i partecipant.
Se non lo fanno proprio, non potranno
promuoverlo efficacemente all’esterno.

Fattibile - dev’essere percepito dal potenziale
donatore come fattibile

Coinvolgente > Comunicato con entusiasmo ai
potenziali donatori

Esaustivo > deve contenere tutte le informazioni
necessarie al potenziale donatore

Stimolante = deve spingere all’azione




2. ANALISI DEI MERCATI

Bisogna individuare i mercati di riferimento.
Si suddividono in: persone, imprese, fondazioni bancarie e filantropiche, enti

pubblici.
I MERCATI DEL FUNDRAISING

4 TARGET GROUP

Ex studenti

o ENTIE
Genitori 6 PRIVATI ISTITUZIONI
Personale

FONDAZIONI

_ N

Si tratta di rispondere alle domande: “A chi chiederai fondi? Chi e il tuo target?”




ANALISI DEI MERCATI
IL SUPPORTO DELLA PA — IL PATROCINIO

v' Il patrocinio & “una forma simbolica di adesione e una manifestazione di
apprezzamento” da parte della Pubblica Amministrazione. Prevede la concessione
dell’utilizzo del logo (che deve essere pubblicato sui materiali di comunicazione) e puo
prevedere anche un contributo economico per le spese organizzative.

v |l patrocinio comunale & concesso alle iniziative con i seguenti requisiti: contributo
scientifico, culturale ed informativo; effettivo rilievo comunale; non abbiano finalita
lucrative; siano realizzate nel territorio del comune; i beneficiari siano identificati.
Possono essere oggetto di patrocinio: eventi, pubblicazioni, corsi, seminari, prodotti
multimediali...

Il patrocinio puo essere concesso anche ad attivita con finalita lucrative - a patto che:

| fondi siano devoluti in beneficenza, con l’esatta indicazione delle quote destinate in
beneficenza, dei soggetti beneficiari e la dichiarazione che attesti 'impegno a presentare la
certificazione dell’avvenuto versamento

* realizzazione di interventi a favore del Comune, della citta o dei cittadini, con l'esatta
descrizione dell’intervento e l'indicazione della sua valorizzazione economica

* gratuita di accesso alla manifestazione da parte del pubblico
(Linee guida del Comune di Milano)




3. SCELTA DEGLI STRUMENTI

Qual é il mezzo pit appropriato per | * Creazione di eventi
ottenere donazioni?

* Internet
La scelta varia in funzione del: * Mailing
v BISOGNO * Telemarketing
v PROGRAMMA * Face to face
v MERCATO DI RIFERIMENTO * Sponsorizzazioni/Cause

Related Marketing

* Merchandising




SCELTA DEGLI STRUMENTI
CREAZIONE DI EVENTI

v’ 'organizzazione di eventi speciali rappresenta un’occasione di raccolta
fondi, che avviene contestualmente e in virtu dell’evento stesso.

v’ Tra i pil comuni eventi, cene o pranzi di beneficenza, balli, varie forme di
vendita, aste, eventi sportivi, lotterie ...

v’ Le finalita principali per la creazione di un evento sono:
 Visibilita all'interno della comunita

e Raccolta fondi
e Sviluppo: ampliare la lista di donatori e reclutare volontari




SCELTA DEGLI STRUMENTI
MAILING

Consiste in una richiesta scritta di donazione recapitata per posta

E un modo per farsi conoscere

Vantaggi < > Promuove la causa e puo spingere alla donazione

Possibilita di scegliere accuratamente i destinatari

Svantaggi > Costi (stampa, carta, spese postali...)

Consigli

VIl periodo natalizio & il migliore ma anche quello pil competitivo; i periodi pill opportuni sembrano
essere da gennaio a aprile e da agosto a novembre

v'E importante cercare di creare un legame tra quello che proponete e la stagione in cui scrivete

v'Donazione media: & il rapporto tra entrate totali e numero delle donazioni
Efficienza: misura I’ ammontare delle spese per ogni euro di costo sostenuto.

Es. spese totali = 20.000 euro, entrate totali = 100.000 euro, la spesa per ogni euro raccolto é di 0.20 euro.




SCELTA DEGLI STRUMENTI
INTERNET

Ricorda: I'uso di Internet puo aumentare I’efficacia di un programma di fundraising
ma non puo assolutamente sostituire il contatto personale.

> Il fundraising rimane primariamente un’attivita relazionale face-to-face.

Vantaggi
v/ Pil ampio raggio d’azione a costi contenuti
v’ Possibilita di offrire informazioni costantemente aggiornate

v Esistenza di un sito puo aiutare a rassicurare gli interlocutori, dando un’immagine di
professionalita e apertura all'innovazione

v’ Possibilita di creare una rete di conoscenze, condividendo idee, opinioni, esperienze (con
la possibilita di raggiungere piu facilmente I'”esperto”)

Svantagegi

Persiste ancora un certo grado di diffidenza nel trasferire denaro online
Puo essere difficile ottenere visibilita
Puo servire assistenza tecnica

* Non é garantita la fedelta dei donatori: si rischia di perdere la fidelizzazione garantita dai
contatti personali.




SCELTA DEGLI STRUMENTI
INTERNET/2

Invitare a contribuire

Potenziare campagna offline

POSSIBILITA

Coinvolgere e creare una
community

Organizzare eventi virtuali
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EVENTO VIRTUALE - WEBINAR

SPAZIO SPEAKER
(visualizzazione a

SPAZIO VISUALIZZAZIONE
(visualizzazione contenuti)

Chat (DeR)
SP: potete postare
qui le vostre
domande

AN BT B/ @M 1724

Domand]/ )

SPAZIO POST/DOMANDE
(visualizzazione chat)




4.

IMPLEMENTAZIONE
2 PUNTI FONDAMENTALI

-

\_

Senza volontari motivati
I'iniziativa non potra che
fallire!

~

4 ) a4 )
e Assistenza nella
Pianificazione . .
ricerca dei
raccolta donatori
x PN y,
<Esperto>
4 \\// )
Preparazione Organizzazione
comunicati eventi speciali
\_ / \_ j

)

p

Rivolgersi ad un esperto NON vuol\
dire esternalizzare i compiti MA
lavorare meglio con I'obiettivo di

\_ risultati migliori

4




5. VALUTA | RISULTATI

Gli ultimi due punti del ciclo sono chiaramente collegati: idealmente, una volta
arrivati a questo momento, si tratta di misurare quello che si e raggiunto,
perfezionare il metodo e ricominciare un nuovo ciclo.

Gli elementi da considerare in questa fase sono:

v’ Risultati ottenuti

v’ Obbiettivi preposti

v’ Svolgimento operativita

v’ Errori commessi

v’ Mancanze

v’ Punti di forza

v’ Costi sostenuti per ogni singola attivita

6. AFFINA & RICOMINCIA
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DALLA TEORIA ALLA PRATICA: COME MUOVERSI

Definisci il tuo obiettivo

Riunisci persone felici di dare tempo, energie e talento
Trova un nome accattivante per il gruppo/organizzazione
Redigi il DBC e scegli la tipologia di organizzazione

Valuta le risorse e le competenze

Individua le attivita e assegna i ruoli

Definisci un calendario

I o m"TMmo o0 ®»

Programma incontri periodici

Fai una mappatura del tuo quartiere

Analisi interna (SWOT)

—
.

Crea una lista di potenziali donatori
Promuovi la tua iniziativa: passaparola, mailing, Internet, evento ...
. Definisci gli strumenti per raccogliere i fondi

Valuta /raccogli feedback

©c 2 =

Comunica i risultati ottenuti




2. COME ORGANIZZARSI

2 STRADE

P W

Volontariato “spontaneo” N
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ORGANIZZAZIONE STRUTTURATA

Ogni organizzazione deve essere formalmente costituita
con statuto e documenti che regolino accesso,
comportamenti e relazioni reciproche.

L’organizzazione non dev’essere controllata > - _ %
da altre organizzazioni del settore pubblico -0

o profit. /

L’organizzazione non puo distribuire gli
eventuali profitti

Le principali tipologie sono I'associazione, il comitato e
la fondazione



COME ORGANIZZARSI
ASSOCIAZIONE

E un qualunque raggruppamento di persone che si organizza per raggiungere un obiettivo che
non abbia finalita economica.

Struttura aperta: nuovi soggetti possono sempre unirsi senza che si debbano portare
modifiche all’atto costitutivo

2 organi chiave: I'assemblea (formata da tutti, ha il compito di esprimere la volonta
del gruppo) e gli amministratori (con la competenza di amministrare e dare
esecuzione a delibere assembleari)

Puo essere riconosciuta dallo Stato o non; nel primo caso, il patrimonio
dell’associazione e distinto e autonomo da quello dei suoi membri, che non

rispondono personalmente delle obbligazioni assunte in nome e per conto
dell’associazione

=il patrimonio & infatti elemento fondamentale per ottenere il riconoscimento

Per il riconoscimento:
 |’Atto costitutivo deve essere un atto pubblico
* |o Statuto dell’associazione deve essere registrato presso I’Ufficio del Registro

dell’Agenzia delle Entrate
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COME ORGANIZZARSI
FONDAZIONE

La fondazione e un ente per lo piu costituito da un’unica persona che destina una certa
somma o un patrimonio per il raggiungimento di uno scopo definito

v' Manca I'assemblea degli associati e preminente rimane la volonta del fondatore

v’ Le fondazioni devono quindi costituirsi per atto pubblico e richiedere il
riconoscimento; esse possono inoltre essere costituite anche per testamento. Una
volta riconosciute ed iscritte nel registro delle persone giuridiche, acquistano la
personalita giuridica, con i relativi effetti di autonomia patrimoniale.

COMITATO

Il comitato di regola viene costituito da piu persone per reperire fondi o altre utilita finalizzati
ad scopo particolare

v Nei confronti del comitato che non ha richiesto o ottenuto il riconoscimento non operano
i benefici di autonomia patrimoniale

v' Comunque gli organizzatori e i gestori dei fondi raccolti sono responsabili della
conservazione dei fondi e della loro destinazione allo scopo annunciato. Inoltre i
componenti del comitato rispondono in prima persona delle obbligazioni assunte, mentre
i sottoscrittori sono tenuti soltanto ad effettuare le offerte promesse.



COME ORGANIZZARSI — ONLUS
ORGANIZZAZIONE NON LUCRATIVA DI UTILITA SOCIALE

| termine ONLUS rappresenta una tipologia fiscale

Associazioni, fondazioni e comitati possono diventare ONLUS

Per diventare ONLUS, I'organizzazione deve

Perseguire uno degli scopi elencati (istruzione, formazione,
beneficenza....)

Costituirsi mediante atto pubblico

Iscriversi all’Anagrafe unica delle ONLUS
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ONLUS - VANTAGGI FISCALI

L’erogazione e deducibile fino al 10%
del reddito dichiarato e comunque fino

a € 70.000,00
(art. 14 del Decreto Legge 35/2005 convertito in legge n. 80 del 2005)

Per |la detraibilita, si passa dal 19% al 24% per I'anno 2013 e al
26% a decorrere dall’anno 2014 a favore delle ONLUS per una

massimo di 2.065 euro
(9 luglio 2012 n. 158 la Legge 6 luglio 2012 n. 96)

NB. Per potere essere effettivamente deducibili le erogazioni liberali in denaro devono
essere obbligatoriamente effettuate tramite banca, ufficio postale, carte di debito, di
credito o prepagate, assegni bancari e circolari, mentre se le erogazioni liberali sono in
natura devono essere considerate in base al loro prezzo di mercato.



3. DEFINISCI IL TUO OBIETTIVO

v’ Per cosa fai fundraising: qual & il bisogno? Se I'obiettivo é chiaro
e piu facile coinvolgere e far partecipare

v' | beneficiari principali (bambini) sono al centro dell’iniziativa?

v’ Crea il messaggio: la cosa principale € mostrare quale impatto avra ogni
contributo. Spiega la situazione ma cerca di sintetizzare il nocciolo in una sola
frase = es. “I soldi raccolti serviranno per costruire una biblioteca”

| BAMBINI

QUALE"IL SONO AL

CREAIL

BISOGNQO? CENTRO? MESSAGGIO




4. VALUTA LE RISORSE E LE COMPETENZE
BUDGET

 Non basta sapere quanto spenderemo e quanto ricaveremo — bisogna
sapere QUANDO il costo/il ricavo si verifichera.

e Per |la formazione del budget di progetto concentratevi
sull’individuazione dei costi caratteristici di un progetto e sul loro
andamento temporale.

e Usate il paracadute: tenete un margine nelle stime!

e Quando si organizza un evento, € fondamentale tenere i conti, non

solo per evitare sorprese: siete “responsabili” all’esterno per ogni
euro speso. Per questo, € opportuno stilare un budget di spesa in
cui annotare le uscite e le entrate stimate per:

* Confrontare costi stimati ed effettivi (grado di efficienza)

* Confrontare entrate stimate ed effettive (grado di efficacia)
* Rendicontare il proprio operato (accountability)
Individuare aree da tagliare e/o da potenziare

OCCHIO AL
BUDGET! .




VALUTA LE RISORSE E LE COMPETENZE
PERSONE

Nel lavoro di squadra (es. per un evento), esistono dinamiche relazionali, di
comunicazione, spesso anche emotive che devono essere gestite.

La matrice del “CHI FA COSA” puo essere di grande aiuto per razionalizzare i compiti e
evitare tensioni/incomprensioni/disguidi.

La matrice delle responsabilita:

Chifa cosa

Attivita Sig. X Sig. Y Sig. W Sig. Q Sig. K Sig. Z

Dir. :tesp. Amministr. | Ufficio Direttore | Segreteria

D rogetto .

artistico Stampa Tecnico
Programma R I | | | S
Budget | R R | |
Definizione spazio R S S
Ricerca film | R | S
Conferenza stampa A | R S
Rendicontazione S R S

Legenda R = funzione di Responsabilita S= funzione di Supporto
| = deve essere Informato A= deve Approvare




5. FAl UNA MAPPATURA DEL TUO QUARTIERE

Individui Aziende
Comincia dalla cosa Un’impresa che
piu semplice: chi sostiene la comunita
conosci? puo potenziare la

propria immagine.

Piu conosci il pubblico
piu 'appello sara

efficace
Esercizi locali Non-profit
Coinvolgi le realta del Sono alleati o
quartiere. competitor?

C’e il rischio di
cannibalizzazione?




FAl UNA MAPPATURA DEL TUO QUARTIERE

Individui
Chi conosci puo essere interessato? Puo aiutarti?

Esercizi locali

Piu una ditta e radicata nella comunita, piu sara facile far leva sul senso di appartenenza e
sull’interesse a promuoversi davanti al proprio target

Aziende

Non scoraggiatevi se siete una piccola organizzazione: se l'azienda vuole promuoversi
presso il pubblico locale, preferira un’iniziativa locale focalizzata sul territorio.

Fondazioni/istituzioni

e controlla la presenza di bandi aperti

* scopri quali erogazioni sono state effettuate e di che tipologia
* iscriviti a un servizio di segnalazione dei bandi

 valuta i requisiti richiesti (es. dettaglio del progetto)

* stabilisci un contatto (possibilmente di persona)

Altre non profit

Valuta le realta gia esistenti: sono possibili alleanze? Sono “competitor”? Le attivita
rischiano di sovrapporsi?



6. SWOT

FORZE — DEBOLEZZE — OPPORTUNITA - MINACCE

Un’analisi SWOT deve iniziare con il definire uno obiettivo finale. Intuitivamente, questo
strumento risponde alle domande:

Come possiamo utilizzare e sfruttare ogni Forza?

Come possiamo migliorare ogni Debolezza?

Come si puo sfruttare e beneficiare di ogni Opportunita?
Come possiamo ridurre ciascuna delle Minacce?

Ma sono diversi gli scopi per cui puo essere utile realizzarla:

* per condividere e migliorare la comunicazione interna: € giusto che tutti riconoscano i
punti di forza e di debolezza dell’organizzazione;

* per definire strategie operative

e perriconoscere i plus su cui fare leva

e per capire quali sono i mercati del fundraising da sviluppare maggiormente

* per valutare se e quanto I'obiettivo e stato raggiunto e identificare vie di sviluppo

La sfida ultima da cogliere e cercare di trasformare le minacce in opportunita




SWOT: UN ESEMPIO

INTERNE ESTERNE

Forze Opportunita

Es. soggetti beneficiari dell’iniziativa, |Es. sponsor, coinvolgimento

ambito d’azione, motivazione|istituzioni, partecipazione
interna... cittadinanza, opportunita di
partnership...

Debolezze Minacce

Es. poche risorse, organizzazione Es. meteo, altri eventi, scelta di
interna... UNO SPONSOr Poco coerente...



SWOT: UN ESEMPIO

INTERNE ESTERNE

ESEMPIO Opportunita

Un evento competitor nello stesso
periodo potrebbe rappresentare una

minaccia per la vostra iniziativa... Istituzioni, partecipazione
cittadinanza, opportunita di

@ partnership...

—
T

Es. sponsor, coinvolgimento

Una partnership eviterebbe di cambiare

data? Minacce

Es. meteo, altri eventi, scelta di
uNo Sponsor poco coerente...




7. CREA UNA LISTA DI POTENZIALI DONATORI

v' Prima di profilare i tuoi potenziali donatori, devi avere almeno un’idea della
popolazione di riferimento (es. reddito medio, etnia, istruzione, numero medio di

figli)

—> Piu conosci il tuo pubblico, piu il tuo appello sara efficace!

Costruire un database e profilare i donatori

Per realizzare una lista, V. Melandri (2012) suggerisce di inserire le persone tenendo
conto di:

Interesse: dimostrato verso i vostri obiettivi e/o beneficiari
Capacita: cercate di rivolgervi a persone che sono gia abituate a donare

Somiglianza: i potenziali donatori dovrebbero assomigliare il piu possibile (in termini
di eta, reddito, numero, professione...) ai donatori che gia avete

v’ Usate il contributo di tutti per reperire nominativi; potete anche accordarvi con

altre associazioni per usare le loro liste.




CREA UNA LISTA DI POTENZIALI DONATORI
EXCEL

| campi principali

v’ Dati anagrafici

v “Qualifica” (amico, benefattore, impresa, ...)

v Modalita di contatto

v’ Possibilita di inviargli o meno il materiale informativo
v’ Registrazione e storico donazioni

v Importo, tipologia, data di donazione

v Note libere




8. TIPOLOGIE DI DONAZIONE

Donazione

Elargizione monetaria di pura beneficenza

In-kind

Donazione di beni funzionali

Sponsorizzazione
Sociale

Supporto alla realizzazione
di un’iniziativa in cambio di visibilita

Evento
per il sociale

[ Impresa crea, promuove e gestisce |'iniziativa

Volontariato [

| dipendenti dedicano alcune ore
- retribuite - al volontariato

~——



9. AD UN’AZIENDA...
COSA CHIEDO?

:Finanziamento del singolo progetto o dell’organizzazione J
:Sponsorizzazione dell’evento J
:Beni, servizi o spazi J

:Visibilité mediatica J

:CSR —> partnership J

7

Coinvolgere dipendenti J

.




AD UN’AZIENDA...
COME LO CHIEDO?

(

Vai preparato all’incontro, con tutto il materiale informativo
o

(

Cosa hanno realizzato i competitor con il mondo corporate?
-

Scopri se e cosa |'azienda ha fatto in passato nel sociale

(

Prospetta i vantaggi ma fa capire il bisogno }
-

——

o

.
’
Usa loghi e carta intestata } ,«

.
Sii entusiasta! }
N




AD UN’AZIENDA...
COSA OFFRO?

7

\

Notorieta del brand, rafforzamento immagine

7

\.

Inserimento logo azienda in comunicazioni e ringraziamenti

7

\.

Nuovi clienti / clienti piu fedeli

7

\.

Attestato di azienda sostenitrice v | .

7

\

Ottenimento deduzioni fiscali

7

\.

Motivazione dipendenti




PROFTIT E NON PROYTIT

ILVALORE DI UNA PARTNERSHIP

PER IL CLIENTE PER LA CAUSA

PER L’AZIENDA

e Visibilita

* Incremento immagine
presso gli stakeholder

e Conseguimento di
obiettivi commerciali

(vendite, quota di mercato)

e Raggiungimento di
pubblici mirati

e Motivazione dipendenti

¢ Fidelizzazione

Acquisto di un

prodotto “valoriale”,
capace di soddisfare
il bisogno di
autorealizzazione

¢ Incremento raccolta
fondi

e Fidelizzazione/aumento
donatori e/o volontari

e Miglioramento
immagine

e Aumento della
notorieta della causa

e Acquisizione nuove
competenze




10. COMUNICA CON EFFICACIA
3 DOMANDE PRIMA DI COMINCIARE

Cosa devo A chi devo
comunicare? | comunicarlo?

Attraverso quali
strumenti?

Come diffonderai il messaggio”?
La scuola ha un sito? Manda una newsletter? Qual e il modo con
_ Cui comunica con | genitori?




COMUNICA CON EFFICACIA
6 PASSI PER CREARE UN UFFICIO STAMPA

Contattare i referenti

Re-call

oOu e wWwNE

Lista di quotidiani, riviste, tv e radio locali e nazionali

Invio del comunicato stampa
Invio invito a partecipare all’evento

Preparazione del kit per i giornalisti: invito, comunicato “5W” (Who? What? Why?

Where? When?), Materiale informativo

QUANDO CONTATTARE | MEDIA?

COME CONTATTARE | MEDIA?

PERCHE CONTATTARE | MEDIA?

=» Ci interessa che I'articolo annunci la notizia, la commenti o entrambi?

=¥ La tempistica varia (quotidiano o un settimanale?)

=¥ Il quotidiano va contattato la mattina del giorno prima, il settimanale dal
giorno prima dell’uscita del numero precedente

=¥ Preparare comunicato stampa ed eventualmente post evento

=» Procurarsi recapiti telefonici, fax e indirizzo mail della testata

=» Contattare la segreteria di redazione

=» Inviare e-mail con comunicato stampa in allegato e punti di rilievo
=» Collocare la notizia in una sezione specifica (cultura, sociale...)

=» Per dare ampia diffusione della notizia

=» Perché se ne parli

=¥ Per incrementare la partecipazione

=» Per dare maggiore visibilita all’'organizzazione




COMUNICA CON EFFICACIA
STRUMENTI

% Il depliant istituzionale

Una buona comunicazione e indispensabile

e X
per una raccolta fondi efficace « Internet

% |l direct mail
** Le pubblicazioni periodiche

% La cartellonistica

| principali STRUMENTI >

*%* | comunicati stampa
+» Stampa e televisione
s | testimonial

* Il telemarketing

»* Eventi




Sorx
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11. | PRINCIPALI STRUMENTI DI COMUNICAZIONE
IL DEPLIANT ISTITUZIONALE

E il vostro biglietto da visita

»* Riporta la mission

» Contiene le info per individuare I'organizzazione
» Ne descrive chiaramente struttura, storia, attivita
** Ha uno slogan che definisce la mission

»* Spiega in dettaglio come donare

~

» Ha un logo (usato sempre!) CHI SIAMO?




| PRINCIPALI STRUMENTI DI COMUNICAZIONE
INTERNET E | SOCIAL

4 )

Canale di comunicazione biunivoco

Esige un rapporto veloce e quotidiano
Per ora - una parte minoritaria della raccolta fondi

Vera opportunita : comunita di apprendimento

Valore aggiunto: scambio di conoscenze

J

passaparola

Essenziali credibilita e fiducia

Visibilita e sensibilizzazione

Possibile raccolta nuovi fondi e nuovi volontari

"La comunicazione digitale nel Non - Profit: usi, rischi,
\_ opportunita” di Fondazione Sodalitas, 2013

(Socialz Mezzo quasi senza costi basato suI\

J




S oOo=x

w O -

9 REGOLE PER LA TUA CAMPAGNA ONLINE

Il Fundraising funziona quando si ha la capacita di costruire buone relazioni con i
potenziali donatori e con i donatori gia acquisiti e in questo il web puo essere uno
strumento fenomenale.

1. Le persone donano a persone —anche online!

2. Se non chiedi non ricevi (es. inserisci il tasto “dona ora” = Call to Action)

3. Sii chiaro e immediato: meno click possibili tra il visitatore e la donazione

4. Devi essere persuasivo: rendi la tua storia piu avvincente

5. Sinergie : coerenza tra la campagna online e quella offline

6. Comunica i vantaggi fiscali per il donatore

7. Chiedi I'email

8. Prova, riprova... e prova ancora!

9. Adattati all’online (es. rendi sicura la transazione)
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INTERNET — LE STRADE

é Y
Il Blog

Caratteristiche: gratuito, in un quarto d’ora.

Esempi: www.wordpress.com o www.blogger.com

| Difficolta: )
[ )
Google Grants
Caratteristiche: gratis per almeno 3 mesi per far
conoscere la tua organizzazione (se ONLUS) - gli
utenti Google visualizzano il tuo annuncio)
leﬁ‘lcolta: )
r w

Facebook & Youtube

Caratteristiche: gratuiti, sono gli strumenti piu
comunemente utilizzati

Difficolta:



http://www.wordpress.com
http://www.blogger.com
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IL CROWDFUNDING - FINANZIAMENTO DALLA FOLLA

(Carat'terisﬁche: alcune piattaforme organizzano lo scambio diretto tra\
donatori e chi “offre” progetti. Il principio & quello di un piccolo contributo
economico fornito, singolarmente, da un largo numero di individui per
finanziare un progetto con una somma stabilita in anticipo.

Caso piu eclatante: campagna elettorale Obama (2006)

Esempi: Shinynote, Kickstarter, Indegogo, Justgiving, Fund.it, Dogs Trust,
Boomstarter (IT) ...

\Diﬁﬁ'coltc‘v: **%%% )

( )

[g;-: Rende attivabile da chiunque la pratica della raccolta fondi

J/

4 N\
|

| & Mette al centro il progetto e la capacita progettuale

J

|&¥ Favorisce la creazione di una community intorno al progetto J
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IL CROWDFUNDING - LE 5 REGOLE D’ORO

1) Progetti finalizzati: obiettivi specifici e non cause sociali
generali

2) Presentazione del progetto: breve, efficace, interessante,
originale: hai poco tempo a disposizione!

3) Al donatore va assicurato un chiaro beneficio

4) Serve un ottimo lavoro di networking coinvolgendo i tuoi
network on line (Facebook e analoghi) e off line e portale sulla
piattaforma.

5) “Persone che donano a persone”: la tua proposta avra
maggiore successo se i leader del progetto si spendono in prima

persona nell’appello.
Massimo Coen Cagli, Vita.it, 2013



| PRINCIPALI STRUMENTI DI COMUNICAZIONE

EVENTO
RICORDI TUTTO? COSA ORGANIZZARE?
Permessi comunali, Siae, assicurazioni, Party book
montaggio, trasporti, rimborsi...
Aspetti temporali: uno o pit giorni di Lotteria
durata
. : : . Asta
Aspetti fiscali: normative, ricevute...
Vincoli organizzativi: volontari? Mercatino
Timing generale: conta non meno di 8
settimane per organizzare Walk-a-thon

Piano promozionale e budget ,
Festa in maschera

Potenziali partner e sponsor

Patrocini Vendita di torte, gelato...

Possibili testimonial

. . . Tornei sportivi

Strumenti di raccolta fondi da utilizzare P

Ricevute di donazione da consegnare Movie night

Post evento

Attivita concorrenti nello stesso periOdO _




UN EVENTO
CONSIGLI & ATTIVITA

4 N

Puoi organizzare insieme a realta impegnate nelle
COMBINA stesse cause (es. associazioni). Puo essere
LE FORZE opportuno per dividere costi/sforzi, ottenere
maggior visibilita, stabilire nuovi contatti.

- /

/Regola empirica: 1’80% del’ammontare totale)
delle donazioni proviene da 20% dei donatori. |l

DAI

VISIBILITA vostro compito e di mantenere questo “zoccolo
& duro” e sviluppare il rapporto con i donatori piu
RINGRAZIA recenti, per aumentare man mano /‘entita e la
\prevedibilita del loro contributo. J

(i )

Il pubblico individuato deve simpatizzare per Ia
vostra causa: per ogni decisione tenete in
considerazione le ripercussioni di una scelta
inadatta, per esempio sull’eventuale presenza e sul
tipo di partner. Y,

o

CONSIDERA LE

CONSEGUENZE




UN EVENTO
COINVOLGI | BAMBINI!

Non dimenticarti di coinvolgere i bambini nell’iniziativa: sono i beneficiari
finali, non c’e niente di male se sono anche uno dei punti di forza.

Renderli parte del progetto, puo servire a:

Essere piu efficace e “comunicativo” nella raccolta

Svolgere piccoli compiti

Far sentire che “hanno fatto la differenza”

Insegnare I'importanza del donare e del volontariato

Coinvolgerli nell’organizzazione

Ricorda!
— Ottieni I'autorizzazione dei genitori
- Assegna compiti adatti
—> Verifica la sicurezza




MAKE IT SIMPLE!
RENDI SEMPLICE DONARE & RACCOGLIERE

Offrite varieta
Predisponi varie possibilita per donare: contanti, ccp, sms, numero verde, paypal, ecc.

Diversifica anche le modalita! Un ristorante potrebbe non voler offrire buoni pasto ma forse
sarebbe disposto a fornire i pasti per i volontari...

Siate pronti

E opportuno che chi si occupa di chiedere le donazioni porti sempre con se la documentazioni
informativa e i moduli di donazione. In questo modo

- ridurrete i ritardi

- non dovrete “inseguire” i donatori

Siate pratici
Durante un evento dovrete raccogliere il maggior numero possibile di nominativi, prevedete
guindi dei meccanismi per farlo al meglio, come le ricevute su carta copiativa.

Pensate per il donatore

Una volta eseguita la donazione, € importante conservare ['attestato di avvenuto versamento (la
ricevuta del bollettino postale, la contabile del bonifico bancario oppure la copia dell'estratto
conto in caso di ricorso all'assegno o alle carte di credito/debito) presentandolo in occasione

della successiva dichiarazione dei redditi (modello 730). _




SO

w O

12. E pOPO?
IL FOLLOW-UP: VALUTA | RISULTATI

v' Spesso, si tende a non pensare al post-evento, relegandolo al fondo delle “cose da fare”. Ma il
follow-up con i partecipanti é fondamentale: non bisogna perdere la possibilita di rafforzare
immediatamente il rapporto con i donatori, potenziando lI'immagine dell’organizzazione e la sua
professionalita.

v' Per prima cosa, valuta i risultati: I'iniziativa ha attratto donazioni? Hai rispettato il budget
preventivo? Ha funzionato meglio la comunicazione online o offline? Hai coinvolto diverse
tipologie di donatori? ...

Alcuni esempi:
*  Numero dei partecipanti Non abbatterti!

«  N°didonatori Il primo evento di fundraising potrebbe
N°di donatori su numero partecipanti non essere un successo: € normale, si
e ROI migliora provando! Negli anni
successivi, i ricavi netti  dovrebbero
attestarsi tra il 50% - 80% del totale

* Soddisfazione dei partecipanti
*  Numero di articoli apparsi post evento

Le domande da porsi sono tante - la valutazione deve riguardare non solo il ritorno economico
ma anche quello potenziale: considera la comunicazione, la logistica, il livello di
soddisfazione... Ma soprattutto chiediti

Hai raggiunto il tuo obiettivo? In che percentuale?



VALUTA | RISULTATI
C AreLENzA |

N° dei partecipanti

N° di donatori

Soddisfazione dei partecipanti

N° di donatori su partecipanti

HAI RAGGIUNTO IL TUO

ROI
o Ivo?

N°di articoli apparsi post evento

N°di chiamate ricevute post evento




Com’E ANDATA? COMUNICALO!

Feedback
Chiedere e ottenere opinioni e consigli € fondamentale: non N
temere il giudizio — cercalo! Un semplice questionario anonimo ti v Fol O: Attivitg Post g
permette di ricevere un parere obiettivo, quantificare il successo OW-Up cop ; do vento
e puo essere una buona possibilita per PR, incoraggiando il Sty Natori
pubblico a partecipare/contribuire alla prossima iniziativa. aNtifica jj g,
Rendi facile il procedimento: v Fissa un incont

. . . . . . \ r
* facile da trovare — consegna il questionario alla registrazione Z‘;Za € andatg | E€nerale
* facile da restituire — disponi dei contenitori appositi e di a tutti i 90 ma| » COsa &

membri dello staff di chiederlo indietro Redigi
* facile online —invia il link/il questionario direttamente via mail bilanciq final
gﬁiorna ildb i
. . . a sera ase aj ¢
Comunica i risultati donagie 2 (Pres e
|0n| eCC_) ’
E buona norma tila
. : . del forePOTt fing|
- pubblicare il report della serata (quanto é stato raccolto? fe' feedbacke|- € Con angjjs;i
quanto speso? Obiettivo raggiunto? ... ) Uture 'Nee guig,

—> inserire foto e comunicato stampa sul sito Internet ecc. ngrazi
- raccogliere durante la serata i dati dei partecipanti Contribyjp,  (Uelliche hanne

...e, naturalmente, ringraziare sempre tutti! \
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13. IDEE DA COPIARE
PAPA E MAMME FUNDRAISER A CORSICO

Il contesto

L’Istituto Galilei di Corsico si trovava in pessime condizioni e il Consiglio di
Istituto non sapeva cosa fare. Ma i genitori non si danno per vinti...

Costituiscono un Comitato per trovare, da soli, il denaro sufficiente a realizzare i
due interventi piu urgenti: riparare il pavimento in linoleum di una classe delle
elementari e il tetto di un'aula delle medie

Obiettivo: 9mila euro

Come?

* Partecipazione alla sagra di settembre a Corsico = raccolti 2mila euro in 2

giorni vendendo giornalini, giochi e altri oggetti raccolti tra le famiglie della
scuola

* Organizzazione di una lotteria, patrocinata dal Comune, che coinvolgesse gli
esercizi commerciali di Corsico. Le mamme del Comitato hanno chiesto e
raccolto premi presso i negozianti insieme ai figli vendendo biglietti dal costo
di 2 euro: in 10 giorni, 9200 euro.



PAPA E MAMME FUNDRAISER A CORSICO

Punti di forza

Determinazione a risolvere un problema: chiaro, concreto, specifico

Gestione dei rapporti: richiesta di autorizzazione al Consiglio di Istituto e co-creazione
dello statuto insieme alla scuola

Analisi del bisogno: questionario esplorativo a genitori e insegnanti per comprendere
le necessita piu sentite

Lavoro sul territorio: scuola, bar, davanti alla chiesa, negli uffici...
Richiesta del patrocinio al Comune (ha convinto tanti negozianti ad aderire)

Appoggio su Ciessevi e Amministrazione Comunale per dubbi e suggerimenti (es. idea
conto corrente)

Coinvolgimento della comunita: famiglie, amici... ma soprattutto esercizi locali!
Partecipazione dei bambini

Scelta di aprire un conto corrente su cui depositare il denaro raccolto/raccogliere
sponsorizzazioni

Creazione del database: tutti i contatti in un file Excel profilati per competenze (“per
cosa puo servirci?”)

Rendicontazione precisa delle spese



SO

w O

IDEE DA COPIARE

...IN GIRO PER MILANO

-

Scuola Stoppani

v' Testimonial (Bebo Storti): Asta delle promesse

2012. Raccolti 9mila euro con un’asta in cui i
diversi servizi erano offerti dai genitori (anche
vip) o presso negozi di zona.

v’ Catalogo dei servizi scaricabile prima
v’ Elenco di negozi convenzionati online

.

WWW.associazionescuolastoppani.com/asta-delle-

promesse-2012/ )

~

(" )

Scuola Bacone

v Costituito associazione che da diritto a card
con sconti nei negozi di quartiere.

v" Raccolta promossa con il 5xmille

www.ibaconiani.it/

\_

-

v' Costituzione Associazione Noi della Ariberto

Scuole Ariberto-Cavalieri

Cavalieri

v’ Carta sconti venduta alle famiglie da diritto a

sconti presso 40 negozi del

(consultabili online)

quartiere

- “Vetrofania” da apporre ai negozi (La carta, che

cambia colore di anno in anno, costa 10 euro e

va rinnovata anno dopo anno)
www.ariberto-cavalieri.blogspot.it )

o J

& Primaria Cadorna R

v’ Creazione Associazione dilettantistica
sportiva che seleziona insegnanti per i corsi
sportivi e creativi pomeridiani (dopo le
16.30)

v' Organizzazione campus, dentro alla scuola,
per i ponti e le festivita

v Affitto locali della scuola

www.istitutocadorna.it/ic/category/area-

scuola-e-famiglia/

\ J



http://www.associazionescuolastoppani.com/asta-dellle-promesse-2012/
http://www.ibaconiani.it
http://www.ariberto-cavalieri.blogspot.it
http://www.istitutocadorna.it/ic/category/area-scuola-e-famiglia/

IDEE DA COPIARE
...E UN PO’ PIU DISTANTI

Walk-a-thon: lo sponsor dona ogni tot Partnership con salone di bellezza — una piccola
km o giri donazione per un trattamento professionale

L'importante e
essere creativi!

Torneo sportivo

Swim — the - channel Car Wash




14. ED ERRORI DA EVITARE!

Non chiedere

donazioni di
continuo: il Non voler far
' troppo in
programma deve PP
avere un troppo poco
tempo!

Non inviare
comunicazioni
standard in cui
il donatore non
si riconosce

obiettivo, un
inizio o una fine

Non voler fare
tutto da solo

Non conta solo
la prima
donazione: e
un
investimento

Un donatore
ricco non € un
donatore
assicurato

La tua iniziativa
non attirera
donatori solo
perché e una
“buona causa”

Non scordarti
di “chiedere”
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IL DECALOGO DEL FUNDRAISER

. Conosci il problema

Conosci il tuo target

Crea un messaggio chiaro

Chiedi gentilmente

Non arrenderti

Ricordati: il fundraising non finisce con la donazione - follow up
Ringrazia/Spedisci ringraziamenti

Dimostra come il contributo di ognuno ha fatto una differenza

© ® N O U A W N R

. Coltiva il rapporto con i tuoi interlocutori

10.Divertiti!




B. | 7 PECCATI CAPITALI DEL FUNDRAISING

1. AVIDITA’: Non vuoi una relazione con i tuoi donatori. Desideri solo i loro soldi. Cerchi sempre di saltare la
parte relazionale per andare direttamente ai soldi. Tutto cid porta naturalmente a deboli e insoddisfacenti
relazioni.

2. GOLOSITA'’: Hai bisogno di un flusso continuo di nuovi donatori. Scegli donatori di basso profilo, persone non
interessate veramente alla tua causa piuttosto di scegliere donatori preziosi che possano davvero portare ad
una sana crescita dell’ organizzazione.

3. BRAMOSIA: Rifiuti di condividere la gioia con i donatori. Prendi solo i soldi e poi corri via, invece di
comunicare quello che sara possibile fare con la loro donazione. Cio significa che i tuoi benefattori non
resteranno a lungo nella tua associazione. Perché dovrebbero? Non hanno ben chiaro cosa avete fatto con i
loro soldi!

4. ACCIDIA: Ripeti pigramente tutto cio che hai sempre fatto. Non stai al passo con i cambiamenti e con in
nuovi strumenti. Non smettere mai di provare cose nuove e non chiudere gli occhi ai cambiamenti che ci sono
nel’lambiente. Quando si smette di prestare attenzione, si pud essere improvvisamente inghiottiti dai
cambiamenti che ci prendono di sorpresa.

5. COLLERA: Quando una campagna di raccolta fondi fallisce o le donazioni diminuiscono, tu incolpi i tuoi
donatori. Ti arrabbi con loro e con le loro imprevedibili reazioni. Questo ti evita di analizzare le vere cause del
fallimento della campagna di fundraising. E’ sempre colpa tua; mai colpa loro. La maggior parte dei problemi
sono risolvibili, solo se ti rendi conto che il problema nasce con te e non fuori di te.

6. INVIDIA: Pensi che qualcun’altro abbia la risposta di cui hai bisogno o che stai cercando. Sei sempre alla
ricerca della PROSSIMA GRANDE NOVITA’ perché hai il timore che ti manchi la magia. Mi dispiace, ma la vera
cosa che ti manca e fare il tuo lavoro.

7. ORGOGLIO: Pensi che la raccolta fondi debba essere centrata sulla tua organizzazione, su quanto sia
meravigliosa. Il tuo fundraising € una litania dei successi, delle metodologie superiori agli altri e del tuo super
staff. Tutto cio e noioso per i donatori e non e questo il motivo per cui donano. Donano soldi perché sono degli
eroi. Devi essere orgoglioso di loro e farli sentire speciali.

Solideafr.it



C. IL DOCUMENTO DI BUONA CAUSA

|| DBC dovrebbe contenere i seguenti elementi:

1. Mission * Risponde alla domanda: “perché siamo qui?”

o * Cosa ci prefissiamo e come intendiamo ottenerlo. Gli
2. Obiettivi obiettivi dovrebbero essere misurabili, raggiungibili e
limitati nel tempo

3. Organidigoverno  Chidirige e come viene eletto

4. Personale * Ruoli e responsabilita

 Come viene utilizzato il denaro: come spendo e

5. Finanze oer cosa.

6. Pianificazione * Processi collegati a obiettivi

/. Storia * Breve descrizione di come e perché é nata l'iniziativa




IL DOCUMENTO DI BUONA CAUSA - MODELLO

INTESTAZIONE
NOME LOGO
INDIRIZZO

TELEFONO/FAX/SITO INTERNET/MAIL

MISSION
XXX & un’organizzazione (71r0L0GIA), che si occupa di...

LA NOSTRA STORIA
* Nata dall’esigenza di alcuni genitori ...
* Si e costituita il.... Ad opera di....
* Promuove ...
e L'intento e ...
* XXX opera nell'ambito della provincia di ... e, per il raggiungimento degli obiettivi, svolge diverse attivita ...

ATTIVITA
* organizzazione di ... sui temi legati a ... (ATTIVITA CON SCOPI)

INIZIATIVA IN OGGETTO
L'obiettivo generale dell’iniziativa consiste nel ...

(NB. SE POSSIBILE, INSERISCI LA "SUDDIVISIONE DI 1 EURO”, ANDANDO COSI” A MOSTRARE QUANTO, PER
OGNI EURO DONATO, VADA A SOSTENERE EFFETTIVAMENTE LA CAUSA IN QUESTIONE)

—> CONT.



IL DOCUMENTO DI BUONA CAUSA — MODELLO (CONT.)

I PROGETTI AD OGGI

I RISULTATI OTTENUTI

PROGETTI FUTURI

COLLABORAZIONI CON

RISORSE

Es. "Il valore del tuo euro” (Save the Children)

77 19

CENTESIMI
CENTESIM!

raccogliere altri
fondi per poter
salvare ancora
piti bambini

SoNno usati per

sono destinati
a salvare
i bambini

CENTESIMI
per sostenere

le nostre attivita

(SE PRESENTI)
(PREFERIBILMENTE IN FORMA NUMERICA)
(COSA/PERCHE/QUANDO/COME)

(ELENCO PARTNER)

—> CONT.



IL DOCUMENTO DI BUONA CAUSA — MODELLO (CONT.)

L’associazione si sostiene grazie a...

BENEFICIAMO DI CONTRIBUTI DI... (ELENCO CONTRIBUTI)

Ricordiamo che i contributi saranno utilizzati in conformita alle finalita istituzionali e che gli stessi,
adeguatamente documentati, potranno essere fiscalmente detratti, ai sensi dell’articolo 13 “erogazioni
liberali” del D.Lgs. 460/97

| CONTRIBUTI POSSONO ESSERE VERSATI  (COORDINATE BANCARIE...)

ORGANI DI GOVERNO

* Rappresentante dell’iniziativa

* Leadership

* Modalita e tempistiche elezione

PERSONALE (VOLONTARIO O NON)

DOVE cI TROVIAMO

Ogni primo martedi del mese alle ore ... ci incontriamo presso ...
Attualmente siamo in ...

Per comunicare con noi ...

COME ADERIRE




D. PRIMA DEL DATABASE: LA MAPPA DELLE RELAZIONI

Prima di costruire il database, € utile ragionare sulle nostre conoscenze, cioe sulla rete di contatti
che orbitano intorno all’organizzazione. La Mappa delle Relazioni € un ottimo strumento per
individuare risorse e sostenitori, categorizzandoli in base a variabili come famiglia (il contatto ha
figli? Questo puo essere di aiuto o di ostacolo alla donazione?) e carriera (come influisce sul
desiderio di donare?): questo ci permette di fare un primo profilo del donatore e di comunicare
con lui in maniera piu efficace.

un esempio

2 figli all‘'universita 2 fratelli imprenditori
Laurea in economia _L _l Vice presidente Cam. Comm
i | Famiglia _, _/
Diploma di ragioniere — i — oy — o _
1 Istruzione I C_arieri Presidente CNA
Molti amici imprenditori
\|___-I I paliminme | Cattolica
Vita sociale I Religione
Ospite agli eventi piu praticante
Importand empo Ilbera Politica ¢
golf Simpatizzante per il partito
democratico
storia medioevale Rispettato ed aperto al confronto

Centro Servizi per il Volontariato della Provincia di Bologna — Fundraising: saper chiedere e saper dare




E. MAILING: SCRIVERE UNA LETTERA

v' Creare una buona lista/db di potenziali donatori e scrivere una lettera efficace sono i punti
fondamentali del mailing.

v' ATTENZIONE!

Il direct mail, come ogni altro strumento indirizzato on e offlline, deve sempre riportare le
norme sulla tutela dei dati personali e della privacy, in conformita al D.lgs n. 196/03, in
particolare, quelle relative al diritto che il sostenitore effettivo e potenziale pud esercitare di
verifica e cancellazione dalle liste utilizzate dall’organizzazione e/o dal database sostenitori.

v" Una lettera semplice e chiara & composta dalle seguenti parti:

1. Si mostra il problema, raccontando una storia per attirare l'attenzione del lettore;

2. Si propone una soluzione, si espone il modo con cui 'organizzazione non profit vuole
intervenire;

3. Si spiega il modo con cui il lettore puo intervenire e contribuire, ad esempio con una
donazione;

4. Si informa il lettore dei benefici che gli spettano se partecipa;

5. Si specifica la cifra della donazione e la sua urgenza;

6. Si ringrazia;

7. PS: i postscriptum devono sempre spingere il lettore ad agire e devono avere quindi una

forte carica emotiva. In genere i lettori leggono le prime due frasi e poi vanno direttamente
alla fine della lettera..

Melandri (2012)




MAILING: ELEMENTI DI UNA LETTERA/1

A. Prima di iniziare a scrivere, informatevi bene sui destinatari. Preparate una scaletta;

B. Raccontate una storia coinvolgente che mantenga I'attenzione del lettore per tutta la lettera.
La storia deve essere semplice, non andate fuori tema;

C. Visualizzate il lettore. Per farlo, prendete la foto di uno dei vostri genitori o di una parente che
vi stia particolarmente a cuore. Mettetela sulla vostra scrivania e scrivete a questa persona;

D. Ponete 'accento sull’urgenza del problema, bisogna agire subito;

E. Spiegate il problema in modo immediato e specifico raccontando storie personali;

F. La richiesta di aiuto deve essere immediata e specifica. Spingete il lettore a donare una somma
specifica 0ggi;

G. Dite al lettore a cosa serve la sua donazione. Siate specifici;

l“:;

H. Comunicate da persona a persona. Siate amichevoli: usate “io” o “noi”, e soprattutto il “Lei” o il
“tu” per rivolgervi al lettore;

I. Concentratevi su di un unico argomento. Tagliate tutti i paragrafi e le frasi non collegati con
I'oggetto centrale della lettera;

J. Leggete la lettera ad alta voce. Una lettera ben scritta ha lo stesso ritmo di un discorso efficace
e puo anche presentare alcune frasi incomplete, proprio come nel parlato;

K. Aspetto esteriore e linguaggio: la lettera deve essere facile e rapida da leggere;
L. Usate paragrafi brevi, non piu di otto righe;

M. Inventate i paragrafi, usate sottolineature e virgolette;

N. Le frasi devono essere brevi, non pit di quindici parole;



MAILING: ELEMENTI DI UNA LETTERA/2

O. Evitate nomi composti o espressioni sintatticamente elaborate;
P. Usate parole brevi e dirette;
Q. Scrivete alla forma attiva; usate verbi attivi che indichino azioni pratiche;

R. Cancellate le parole superflue. Semplificate. Tagliate gli aggetti vaghi, ad esempio spingete il
lettore ad “agire oggi”, non a “fare qualcosa oggi”;

S. Non usate gergo tecnico. Evitate uno stile giuridico, burocratico o accademico;

T. Riscrivete, semplificate, chiarite, stimolate;

U. Lunghezza. Le lettere devono essere abbastanza lunghe per raccontare una storia;

V. Lettere lunghe. Amici e colleghi, animati da buone intenzioni, spesso vi diranno che “non le
legge nessuno, delle lettere cosi lunghe”. Non credeteci. | donatori interessati leggeranno lettere
coinvolgenti anche di diverse pagine. | lettori spesso leggono spezzoni di una lettere, ed e per
questo che nelle lettere per il mailing occorre ripetere pit volte i concetti chiave. Spesso servono
tre o quattro pagine per raccontare una storia efficace;

W. Lettere brevi. Lettere brevi, di una o due pagine, funzionano anch’esse, e sono pitu semplici da
comporre per scrittori non professionisti;

Y. La lettera “perfetta” non esiste. Evitate di scrivere come comitato. | risultati sarebbero

disastrosi. Mostrate le bozze ad altri, ma diffidate dell’aiuto di colleghi che vogliono far suonare la
lettera come un compito in classe di italiano.

Melandri (2012)



MAILING — MODELLO PER RICHIESTA FONDI

[Data] [Indirizzo del Donatore]

Caro/a [nome],

forse anche tu da giovane hai frequentato [nome scuola, oratorio, centro sportivo...]. Ogni anno,
[nome dell'organizzazione| continua a promuovere il suo impegno per |[... |. Attraverso la nostra
iniziativa [nome] intendiamo [obiettivo del progetto — specifico e concreto].

Credo che tu sappia quanto oggi sia necessario dare I'opportunita di essere adeguatamente
preparati per il mondo del lavoro in un ambiente che al tempo stesso sia positivo e stimolante
per un bambino. Spesso questi luoghi non esistono e specialmente nel quartiere [inserire nome]

dove noi operiamo la situazione & preoccupante,

- tanto che recenti rapporti del Comune di [inserire comune] attestano che [inserire alcuni dati].
OPPURE

—> tanto che [racconta una storia, un episodio]

Vuoi anche tu darci una mano per cambiare la nostra scuola e offrire ai ragazzi la possibilita di

essere bambini e studiare seriamente al tempo stesso?
- CONT.



MAILING — MIODELLO PER RICHIESTA FONDI (CONT.)

Oggi potresti cambiare immediatamente I'’educazione di [nome di alcuni beneficiari]

- Con [ammontare di Euro, eventualmente vari livelli. Es.: con €10 permettera di...con €100 invece
permettera di...] farai in modo che [spiega quali beni/servizi] arrivino a [numero di beneficiari].

OPPURE

- Partecipando a [concerto, maratona, asta, lotteria...]

OPPURE

- Puoi aiutarli oggi stesso utilizzando il modulo per la donazione che trovi allegato alla lettera o
andando sul nostro sito internet alla pagina [indirizzo della pagina dove vengono indicate le modalita di
donazione].

[Inserire frase di ringraziamento esempio: “Spero che anche tu possa aiutarci in questo progetto, il tuo
impegno potra aiutare [beneficiari dell’intervento] a [...]

[Firma] [Posizione all’interno dell’organizzazione]

NB. Questo e solo un modello, un’ossatura. Sta a voi
modificare, sostituire, spostare i singoli elementi in base alle

Foto [ragazzi, insegnanti, scuola...] o i S
caratteristiche dell’iniziativa, al contesto, agli obiettivi....




F. MODELLO DI CONTATTO TELEFONICO PER DITTE LOCALI

Buongiorno,

mi chiamo ... Sono un genitore volontario nell’iniziativa ... per la scuola ... Stiamo organizzando
un ... e col denaro raccolto i nostri ragazzi potranno... Sappiamo quanto da sempre la Sua
attivita sia radicata nel quartiere, e per questo La contatto, perché un contributo al nostro
progetto sarebbe importante per noi e rappresenterebbe al tempo stesso un’occasione
preziosa per Lei per entrare in contatto con un pubblico di oltre (N) famiglie: un modo
economico per promuovere la Sua attivita avvicinando clienti che rientrano nel Suo target e
che sicuramente apprezzerebbero il sostegno dato ad una scuola. Puo contribuire in diversi
modi (es. donazione, in-kind ... ) Le donazioni sono deducibili e miglioreranno I'educazione dei
nostri ragazzi... Inoltre i donatori riceveranno il logo “Supporter della scuola” da apporre sulla
propria vetrina per segnalare lo status di ditta family-friendly. Per sostenerci/ Per contattarci/
Per ottenere maggiori informazioni chiami il numero/Vvisiti il sito/ ci incontriamo ...

Risposta — se dicono no

Certo, capisco che la crisi economica costringe a riconsiderare le proprie priorita ma qui stiamo
parlando di un modo di farsi pubblicita economico con cui potra attirare tante persone che
spenderanno e sosterranno la Sua attivita — il tutto, con deducibilita fiscale. E un affare per
tutti!

RICORDA!
Un non-donatore oggi puo
essere un donatore domani!

Risposta — in ogni caso

La ringrazio per il Suo tempo




G. CONSIGLI PER LA CREAZIONE DI UN EVENTO SPECIALE

v' Quando pianificate, dovete tenere a mente il pubblico di riferimento e cercare di
immaginare:

e quale sia il genere di evento di loro gusto
» quale tipo di location

* in che giorno della settimana

* in che orario

v' Valutate un prezzo di partecipazione plausibile per il vostro pubblico. Inoltre
ricordate: dovrete anticipare i costi, dovrete avere fondi a disposizione per
organizzare |’evento!

Il vostro evento in 7 passi:

Scegli qualcosa di divertente — pensa a quello che sai gia fare!
Stabilisci data, orario e target

Scegli la location

Dillo a tutti

Chiedi aiuto a amici e conoscenti

La sicurezza prima di tutto!

Ricorda sempre |'obiettivo: perché lo fai?

Mantieni i contatti!

O NOLAWN R




EVENTO: ATTENTO AL CAVILLO!

Per avere informazioni su come organizzare un evento, € sempre opportuno contattare
direttamente il Comune e gli Uffici di Polizia Municipale.

Alcuni documenti necessari in generale per |'organizzazione di concerti, manifestazioni musicali
danzanti e di arte varia (a carattere temporaneo):

LICENZA di PUBBLICO SPETTACOLO
DeV’essere indirizzata al Sindaco del Comune nel quale si svolgera la manifestazione.

DIRITTO D'AUTORE

Per concerti o eventi con base musicale occorre ottenere il permesso rilasciato dalla Siae, e
corrispondere un compenso (in base alle legge sul diritto d'autore) diverso a seconda di ogni tipo di
manifestazione. Dovrete descrivere la natura dell’evento, 'ampiezza dell’area, il numero di
spettatori previsti, se I'ingresso e gratuito o a pagamento.

OCCUPAZIONE SUOLO PUBBLICO

Solo se per lo svolgimento della manifestazione si vuole utilizzare un’area pubblica sara necessario
fare domanda di Occupazione di Suolo Pubblico al Comune che dovra contenere i dati del
rappresentante del gruppo organizzatore, il luogo e la natura dell’occupazione e |'eventuale
richiesta di chiusura del traffico. Se la manifestazione si svolge in un’area verde, bisogna richiedere
anche l'autorizzazione del Settore Verde Pubblico del Comune.

AGIBILITA’

Al fine di ottenere il parere di Agibilita per i locali/eventi di pubblico spettacolo, a Milano occorre
presentare apposita domanda alla Segreteria della Commissione Comunale di Vigilanza (CCV)
corredata da idonea documentazione, entro 12 giorni dall’evento/manifestazione



H. IL BUDGET

COSTI TIPICI

Per la Sede - Sale/Allestimento
- Abbellimenti
—> Aree per la Ristorazione

Per la Ristorazione/Catering
(possono rappresentare fino al 30% dei costi totali)

Per I’Allestimento Tecnico - Servizio Audio/Video

Materiali - Brochure / Cartelline
- Inviti e Invii
- Gadgets ...
Comunicazione
Personale Esterno

Imprevisti / Altre Spese
(in genere il 10% dell’Investimento Totale )

RICAVI TIPICI

Sponsor

Espositori

Quota di Partecipazione
Donazioni



ESEMPIO DI BUDGET

Spese

Stimate Effettive
Totale spese € 700,00 € 300,00

Stimate Effettive

Lavore grafico NastriTarghe/ Trofei

Fotocopie/Stampa Regal
Affrancatura Yotali €0,00 €0,00

CHIARI

PRUDENTI
NB. Nella stima dei costi/ricavi, cercate di essere OCULATI
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FAC-SIMILE DI RICEVUTA PER DONAZIONE IN DENARO
(ONLus) / 1

CARTA INTESTATA

Premessa

Il D.Lgs. 460/97 (art. 13) stabilisce le modalita di gestione delle erogazioni liberali per le organizzazioni ONLUS. Il presente
modello consente alle organizzazioni di volontariato ONLUS di fornire ai donatori un documento di ricevuta, utilizzabile per la
deduzione/detrazione.

Nome Associazione (con I'indicazione ONLUS)

Sede sociale

Tel e fax

C.Fiscale

C.C.P. C.C. Bancario

Iscritta al Registro Regionale del Volontariato foglio

N. progressivo

Ricevuta N del (data)
per contributi, donazioni e oblazioni erogati da persone fisiche o giuridiche in favore della Associazione.

L’Associazione nella persona del suo rappresentante




FAC-SIMILE DI RICEVUTA PER DONAZIONE IN DENARO
(ONLus) / 2

DICHIARA DI AVER RICEVUTO

(in cifre) (in lettere)

Da:
Nominativo

Indirizzo Cap
C.F.oP.IVA Data
A mezzo:

0 Assegno bancario n°

o Bonifico su C.C.B n°
oC.C.P.n°

Erogazione detraibile, ai sensi dell’art. 13bis del D.P.R.917/86, come introdotto dall’art.13 D.Lgs. 460/97, per le persone
fisiche.

Erogazione deducibile, ai sensi dell’art. 65 comma 2 lettera c-sexies del D.P.R. 917/86, come introdotto dall’art. 13
D.Lgs. 460/97, per le imprese.

Esente da bollo ai sensi del D.Lgs. 460/97 Firma e timbro (dell’Associazione)




Apporre marca
da bollo
da € 14,62
se non esenti

IL/LA SOTTOSCRITTO/A

RICHIESTA DI PATROCINIO

AL COMUNE DI MILANO

Direzione Centrale Attivita Produttive e Marketing

Territoriale

3° piano - stanza n° 363
Via Larga n. 12 MILANO

NATO/A IL

IN QUALITA’ DI LEGALE RAPPRESENTANTE DI

O ENTE PUBBLICO 0 ASSOCIAZIONE 0 FONDAZIONE Q ISTITUZIONE Q SOCIETA’
a ALTRO
(specificare)
CODICE FISCALE PARTITA IVA
CON SEDE IN VIA TEL
FAX
SITO WEB E-MAIL
FACEBOOK TWITTER
CHIEDE

ALLA AMMINISTRAZIONE COMUNALE LA CONCESSIONE DI PATROCINIO PER L’INIZIATIVA:

TIPOLOGIA INIZIATIVA:
U MANIFESTAZIONE

0 CONVEGNO

O CONGRESSO

U INIZIATIVE DI STUDIO

U RICERCA E DOCUMENTAZIONE

ATTIVITA’ A CARATTERE:

0 SOCIALE

0O CULTURALE
0 EDUCATIVO
0 SPORTIVO

O SCIENTIFICO
Q TURISTICO
0O ECONOMICO

Q ALTRO

Timbro e firma
del Legale Rappresentante




REQUISITI PER LA CONCESSIONE DEL PATROCINIO DEL COMUNE DI MILANO

1. Requisiti Generali per la concessione del Patrocinio Comunale

11 patrocinio comunale é concesso alle iniziative che soddisfino i seguenti requisiti:

a. apportino un significativo e prestigioso contributo scientifico, culturale ed informativo, nell'ambito ed a vantaggio della crescita e della
valorizzazione della comunita locale, della sua immagine e dei suoi prodotti;
dimostrino di possedere un effettivo rilievo comunale, con particolare riferimento a storia, tradizione e abitudini della comunita;

c. esprimano o coinvolgano esperti, persone o attivita di particolare rilievo nell’ambito di attivita sociali, culturali, educative, sportive, scientifiche,
turistiche ed economiche;

d. non abbiano finalita lucrative;

e. identifichino chiaramente i soggetti destinatari dell'iniziativa ed il numero dei potenziali fruitori;

f. siano realizzate nel territorio del comune di Milano o comunque, se svolte fuori dal territorio cittadino, rientrino nel quadro di manifestazioni di
promozione dell'immagine del comune di Milano;

g. non siano in contrasto con gli obiettivi contenuti nel Piano Generale di Sviluppo, nella Relazione Previsionale e Programmatica e nel Piano
Esecutivo di Gestione del Comune di Milano;

2. Soggetti richiedenti
11 patrocinio comunale & concesso alle singole iniziative realizzate da:

a. enti locali singoli e associati, altri enti pubblici, enti e associazioni ai quali partecipino gli enti locali;

b. enti, associazioni, fondazioni e altre organizzazioni a carattere sociale, culturale, educativo, sportivo, scientifico, turistico ed economico che
operano senza finalita di lucro;

c. istituzioni sociali, culturali, educative, sportive, scientifiche, turistiche ed economiche di interesse comunale, ordini e collegi professionali,
Universita e istituzioni culturali, scientifiche, educative, sportive, economiche e sociali di interesse nazionale;

d. altri enti di particolare e straordinaria rilevanza che svolgono attivita attinenti le finalita istituzionali del Comune di Milano;

3. Requisiti per la concessione del patrocinio comunale a iniziative con finalita lucrative

11 patrocinio comunale puo essere concesso ai soggetti di cui al precedente punto 2. per le iniziative che soddisfano, oltre a quanto previsto alle lettere

“a”,“b”,"c”,"e”, "t “e “g”del precedente punto 1, i seguenti requisiti:

a. iniziative di particolare rilevanza per la citta;

b. prevedano che almeno una delle seguenti condizioni sia attuata:

bl. devoluzione di fondi in beneficenza, con I'esatta indicazione delle quote destinate in beneficenza e dei soggetti beneficiari e la dichiarazione che
attesti I'impegno a presentare la certificazione dell’avvenuto versamento; in caso di inottemperanza a quanto previsto I’ Amministrazione non
concedera ulteriori patrocini al soggetto richiedente per almeno tre anni;

b2. realizzazione di interventi a favore del Comune, della citta o dei cittadini, con l'esatta descrizione dell'intervento e l'indicazione della sua
valorizzazione economica;

b3. la gratuita per accedere alla manifestazione da parte del pubblico;

c. coinvolgano un rilevante numero di potenziali fruitori;

4. Requisiti per la concessione del patrocinio comunale a iniziative realizzate da soggetti commerciali

1l patrocinio comunale puo essere concesso ai soggetti commerciali per le iniziative che soddisfano tutti i requisiti previsti al precedente punto 1.

Nel caso di iniziative con finalita lucrative realizzate da soggetti commerciali devono sussistere tutte le condizioni previste alle lettere “a”, “b”, “c”,
“e”,“f e “g"del precedente punto 1 e alle lettere “a”, “b” e “c” del precedente punto 3.

5. Esclusioni dalla concessione del patrocinio comunale

Sono escluse dalla concessione di patrocinio le iniziative e le manifestazioni:

a. promosse da soggetti commerciali, fatto salvo quanto previsto al precedente punto 4;

b. che costituiscano pubblicita o promozione di attivita finalizzate prevalentemente alla vendita, anche non diretta, di opere, prodotti o servizi, di
qualsiasi natura, fatto salvo quanto previsto al precedente punto 4;

c. che siano promosse da partiti o movimenti politici, da organizzazioni, comunque denominate, che rappresentino categorie o forze sociali, ad
esclusivo fine di propaganda o proselitismo, o per finanziamento della propria struttura organizzativa;

d. non coincidenti con le finalita istituzionali dell’ Ente;

e. organizzate da soggetti il cui rappresentante legale ricopre una carica istituzionale all’interno dell’Ente.

6. Elementi connessi alla concessione del patrocinio comunale

11 patrocinio concesso é riferito alla singola iniziativa, non si estende ad altre iniziative analoghe o affini e non puo essere accordato in via permanente.
Per le iniziative che si ripetono periodicamente, nell’arco di un anno, dovranno essere specificati il periodo e la durata. Per le iniziative che si ripetono
annualmente, la richiesta deve essere riformulata ogni anno.

La concessione del patrocinio non costituisce esonero od esenzione agli obblighi tributari che i beneficiari sono tenuti a corrispondere in base alle
leggi, ai regolamenti ed alle disposizioni dell’ Amministrazione Comunale ad eccezione di quanto eventualmente previsto dalla normativa in vigore a
favore di enti pubblici territoriali, stato, associazioni, fondazioni e organizzazioni non lucrative di utilita sociale ONLUS.

La concessione del patrocinio non comporta la messa a disposizione gratuita di strutture o servizi di pertinenza dell’Ente. L’amministrazione &
sollevata da qualsiasi responsabilita inerente 1'organizzazione della manifestazione oggetto del patrocinio.

11 patrocinio puo essere revocato qualora 1'oggetto del patrocinio stesso, risultasse non rispondente ai criteri dettati con il presente atto dal comune di
Milano senza che il soggetto interessato possa pretendere risarcimenti od indennizzi di sorta.

Qualora il patrocinio venisse utilizzato impropriamente, senza la necessaria concessione, oppure violando le disposizioni nelle stesse contenute,
I’ Amministrazione Comunale si riserva di agire in giudizio per la tutela dei propri interessi anche attraverso la richiesta di risarcimento dei danni
subiti.

7. Tempi per la presentazione delle richieste
La richiesta per la concessione di un patrocinio da parte del Comune di Milano deve essere presentata almeno 45 giorni prima della realizzazione

dell'iniziativa. I patrocini non verranno concessi per iniziative gia concluse o gia avviate al momento della presentazione della domanda.

2.



A TAL FINE E SOTTO LA PROPRIA PERSONALE RESPONSABILITA’, COSI’ COME PREVISTA ALL’ART. 76 DEL
D.P.R. N. 445/2000

IL LEGALE RAPPRESENTANTE DICHIARA CHE:

L’INIZIATIVA CONSISTE IN:

1) SISVOLGERA’ DAL AL ORARIO

A PRESSO

VIA/P.ZZA

RAGGIUNGIBILE CON I SEGUENTI MEZZI PUBBLICI:

0 MM/FERMATA O LINEE SUPERFICIE

2) E’RIVOLTA A

CON UNA PREVISIONE DI N. .PARTECIPANTI E DIN. SPETTATORI

3) LA GESTIONE DELL’INIZIATIVA:
SARA’ CURATA DIRETTAMENTE DAL SOGGETTO RICHIEDENTE

SARA’ AFFIDATA ALLA SEGUENTE ORGANIZZAZIONE SPECIALIZZATA:

O ENTE PUBBLICO 1O ASSOCIAZIONE U FONDAZIONE U ISTITUZIONE U SOCIETA’

O ALTRO (specificare)

CODICE FISCALE PARTITA IVA

CON SEDE IN VIA TEL
FAX

SITO WEB E-MAIL

FACEBOOK TWITTER

Timbro e firma
del Legale Rappresentante



A TAL FINE E SOTTO LA PROPRIA PERSONALE RESPONSABILITA’, COSI’ COME PREVISTA ALL’ART. 76 DEL
D.P.R. N. 445/2000

IL LEGALE RAPPRESENTANTE DICHIARA CHE:

1) ’ORGANIZZAZIONE : OQ AGISCE U NON AGISCE IN REGIME DI IMPRESA

2) ’INGRESSO ALL’INIZIATIVA E’:

O APAGAMENTO: EURO d AINVITO, O GRATUITO

3) E PREVISTA UNA QUOTA DI ISCRIZIONE DI €

4) IL COSTO COMPLESSIVO DELL’INIZIATIVA AMMONTA A €

L’INIZIATIVA STESSA BENEFICIA DI CONTRIBUTI E/O SOVVENZIONI DA:
Q0 STATO U REGIONE U PROVINCIA O ALTRI SETTORI DELL’ AMMINISTRAZIONE COMUNALE 0 ALTRIENTI

LA CUILENTITA’ E’ DI:

ENTE IMPORTO ATTESI CONFERMATI

PER LA STESSA INIZIATIVA SONO STATI RICHIESTI CONTRIBUTI E/O SPONSORIZZAZIONI AD AZIENDE PRIVATE

AZIENDA IMPORTO/VALORE

GLI EVENTUALI INTROITI DA BOTTEGHINO SONO PREVISTI IN €

GLI EVENTUALI INTROITI DA QUOTE DI ISCRIZIONE SONO PREVISTI IN €

Timbro e firma
del Legale Rappresentante




A TAL FINE E SOTTO LA PROPRIA PERSONALE RESPONSABILITA’, COSI’ COME PREVISTA ALL’ART. 76 DEL
D.P.R. N. 445/2000

IL LEGALE RAPPRESENTANTE DICHIARA CHE:

5) L’INIZIATIVA:

0 NON HA FINALITA’ DILUCRO

O HA FINALITA’ DI LUCRO e, pertanto, verra attuata almeno una delle seguenti condizioni:

QO 1) DEVOLUZIONE DI FONDI IN BENEFICENZA NELLA MISURA DI

A FAVORE DI

DANDO ATTO CHE VERRA’ PRESENTATA LA CERTIFICAZIONE DELL’AVVENUTO VERSAMENTO:.
O 2) REALIZZAZIONE DEI SEGUENTI INTERVENTI A FAVORE DEL COMUNE, DELLA CITTA’ DI MILANO, DEI

CITTADINI MILANESI:

O  3) ACCESSO GRATUITO ALLA MANIFESTAZIONE DA PARTE DEL PUBBLICO.

Timbro e firma
del Legale Rappresentante






A TAL FINE E SOTTO LA PROPRIA PERSONALE RESPONSABILITA’, COSI’ COME PREVISTA ALL’ART. 76 DEL
D.P.R. N. 445/2000

IL LEGALE RAPPRESENTANTE DICHIARA CHE:

1) L’IMPEGNO A INSERIRE LO STEMMA DEL COMUNE DI MILANO NEL SEGUENTE MATERIALE INFORMATIVO:

MANIFESTI N. STRISCIONI N. LOCANDINE N. CARTOLINE N.

ALTRO

E DI SOTTOPORRE ALL’ESAME PREVENTIVO DELL’AMMINISTRAZIONE COMUNALE UNA COPIA DEL MATERIALE
CARTACEO PRODOTTO PER LA PROMOZIONE DELL’INIZIATIVA. (es MANIFESTI, DEPLIANT, ecc.).

2) GLI STRUMENTI UTILIZZATI PER LA PUBBLICIZZAZIONE DELL’INIZIATIVA SONO:
0 STAMPA LOCALE U STAMPA NAZIONALE O EMITTENTI LOCALI

Q. | EMITTENTI NAZIONALI 4 | SITO WEB d ALTRO U FACEBOOK O TWITTER

Timbro e firma
del Legale Rappresentante




A TAL FINE E SOTTO LA PROPRIA PERSONALE RESPONSABILITA’, COSI’ COME PREVISTA ALL’ART. 76 DEL
D.P.R. N. 445/2000

IL LEGALE RAPPRESENTANTE DICHIARA CHE:

1)@ NON SONO STATI E NON SI INTENDE RICHIEDERE PATROCINI AD ALTRI ENTI PUBBLICI O
PRIVATI,

Q0 SONO STATI O ST INTENDE RICHIEDERE PATROCINI A:

ENTE/SOCIETA’ RILASCIO PATROCINIO IN DATA

2) DI ESSERE A CONOSCENZA CHE IL PATROCINIO NON ESONERA DAL RICHIEDERE TUTTE LE
AUTORIZZAZIONI, LICENZE E/O CONCESSIONI PREVISTE PER LEGGE PER LA REALIZZAZIONE
DELLINIZIATIVA;

3) DI ASSUMERE L’IMPEGNO DI COMUNCARE TEMPESTIVAMENTE OGNI MODIFICA O VARIAZIONE AL
PROGRAMMA INTERVENUTA DOPO LA PRESENTE DELLA DOMANDA AI FINI DELLA CONCESSIONE DEL
PATROCINIO COMUNALE;

4) DI ESSERE IN REGOLA CON GLI OBBLIGHI RELATIVI AL PAGAMENTO DEI CONTRIBUTI PREVIDENZIALI ED
ASSISTENZIALI A FAVORE DEI LAVORATORI SECONDO .LA LEGISLAZIONE VIGENTE;

5) DI AVER ADEMPIUTO ALL’INTERNO DEL PROPRIO ENTE/SOCIETA’ AGLI OBBLIGHI DI SICUREZZA PREVISTI
DAL DECRETO LEGISLATIVO 81/2008 e s.m.i;

6) DI AVER PRESO VISIONE DEI “REQUISITI PER LA CONCESSIONE DEL PATROCINIO DEL COMUNE DI MILANO DI
CUI ALLA PAG. 2.7;

Timbro e firma
del Legale Rappresentante




SI ALLEGANO:

1) RELAZIONE DETTAGLIATA DELLA MANIFESTAZIONE DA CUI
EMERGA IN PARTICOLARE LA RICADUTA DELL’EVENTO
SULLA CITTA’ ED EVENTUALI VANTAGGI PER CITTADINI O PER
L’AMMINISTRAZIONE (SOTTOSCRITTA DAL LEGALE
RAPPRESENTANTE);

2) BILANCIO PREVENTIVO DELLA MANIFESTAZIONE;

3) ATTO COSTITUTIVO DELL’ENTE PROMOTORE CON ALLEGATO
LO STATUTO/C.C.I.LA.A. E COPIA DEL VERBALE IN CUI VIENE
NOMINATO IL LEGALE RAPPRESENTANTE;

4) COPIA DEL DOCUMENTO DI IDENTITA' DEL LEGALE
RAPPRESENTANTE CHE HA SOTTOSCRITTO LA PRESENTE
DOMANDA:

5) ALTRA DOCUMENTAZIONE:

Timbro e firma
del Legale Rappresentante




= 1l pri le i dedic. li
Mappa terzosettore. it Jestaimmmmms

FAC-SIMILE DI ATTO COSTITUTIVO DI
ASSOCIAZIONE RICONOSCIUTA

ATTO COSTITUTIVO DI ASSOCIAZIONE

REPUBBLICA ITALIANA
L'anno .......... in questo giorno ............ delmesedi................
In ..o
Avanti a me dottor ........................ Notaio residente in ................. ed iscritto
presso il Collegio Notarile di .............. , senza l'assistenza dei testimoni avendovi i

Comparenti che hanno i requisiti di legge come essi confermano di comune accordo e
con il mio consenso rinunciato, sono personalmente comparsi 1 Signori:
Dette persone, della cui identita personale e piena capacita giuridica io Notaio sono
certo, di cittadinanza italiana come esse confermano, rinnovata la fatta rinuncia ai
testi, dichiarano e convengono quanto segue:
1)  E'costituita tra essi comparenti e tra quanti potranno aderire in seguito a norma
dell'articolo secondo dello Statuto infra allegato, una associazione avente la seguente
denominazione:
Scuola materna ..................

consedein .....oovvvvevviinnnnnn.. ,Via oo,
2)  L'associazione non ha fini di lucro, ma ha lo scopo di gestire in forma
autonoma e democratica una Scuola Materna pubblica, fissandone i criteri di gestione
e gli indirizzi programmatici, il tutto come meglio e piu estesamente indicato
all'articolo terzo dello Statuto infra allegato.
3)  L'associazione ¢ retta dallo Statuto che firmato dai Comparenti e da me Notaio,
qui si allega al presente atto sotto la lettera "A" quale parte integrante e sostanziale
del medesimo.
4) 11 patrimonio dell'associazione ¢& costituito da: contributi da parte
dell'’ Amministrazione Comunale, commisurati all'importanza del servizio prestato;
contributi dello Stato, dell Regione ........................ e degli Enti locali, anche in
base alle vigenti norme in materia; quote pagate dai genitori dei bambini iscritti;
elargizione di associati o di terzi (persone fisiche od enti); donazioni, eredita e legati
di beni mobili ed immobili.
Per il conseguimento degli scopi preindicati, I'Associazione si avvarra inoltre della
disponibilita dello stabile e delle attrezzature adeguate, regolata da Convenzione con
I'Amministrazione Comunale.
5) A norma di Statuto, cono organi dell'ente: I'Assemblea Generale dei genitori, il
Consiglio Direttivo, Il presidente, il Vice-Presidente ed il Segretario Tesoriere, il
Collegio dei Probiviri, il Collegio dei Revisori.
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6) Ai sensi dell'articolo 13° punto a) dello Statuto, sono nominati Consiglieri i
SIgNOTi: oo, che hanno tutti 1 requisiti per assumere tale
carica.

I predetti Consiglieri dureranno in carica tre anni, salvo le eccezioni previste dall’art.
16° dello Statuto Sociale, e potranno essere rieletti.

Al consiglio direttivo tutti 1 poteri di ordinanza e di straordinaria amministrazione,
cosi come specificato all’art. 14° dello Statuto.

Al presidente del Consiglio direttivo spetta la firma sociale di fronte ai terzi ed in
giudizio, sempre a norma del preallegato statuto.

7) 1l consiglio Direttivo eleggera nel suo seno, in occasione della prima
ordinanza, il Presidente ed il Voce-Presidente ed eleggera altresi il segretario
Tesoriere, scegliere ai sensi degli articoli 14° e 18° dello statuto come sopra allegato.
8)  Gli esercizi sociali hanno la durata dal 1° settembre al 31 agosto di ogni anno.
Il primo esercizio chiudera il 31 agosto 1977 e gli altri al 31 agosto di ogni anno
successivo.

9) I proverbi ed i revisori dei conti verranno nominati dall’assemblea nella prima
adunanza, come da statuito.

E richiesto i0 Notaio ho ricevuto quest’atto .........cooecueeeerieeeeeneeeennnee.

STATUTO DELL’ASSOCIAZIONE

Art. 1. - E7 COSHUItA 1N ..eevevreiieiiieiiiceneieceeeenee I’ Associazione Scuola materna

Con sede N .....ccccveevveernveennnnens

L’ Associazione regolamentata dagli articoli 14 e seguenti del c.c. e non ha fini di
lucro.

Art. 2. - All'associazione possono aderire tutti i cittadini residenti o domicilianti nel
Comunedi.....oovvvvneevennnn... , genitori di bambini in eta idonea per I'ammissione alla
Scuola Materna.

Art. 3. - L'associazione ha lo scopo di gestire in forma autonoma e democratica una
Scuola Materna pubblica, fissandone i criteri di gestione e di indirizzi programmatici.
In particolare, tale scuola dovra salvaguardare i valori culturali, civili e religiosi della
nostra popolazione integrando l'opera della famiglia cui compete il diritto-dovere
dell'educazione dei figli.

Partendo da questo presupposto, I'Associazione si propone un proprio concetto di
gestione che allarga il significato stesso di SCUOLA MATERNA, da non intendersi
solo come luogo educante per i bambini in eta prescolare, ma anche centro di stimolo
e di aiuto ai genitori per tutti i problemi inerenti all'educazione, istruzione e crescita
dei bambini.

Art. 4. - Alla scuola materna sono ammessi tutti i bambini di ........................ dal
compimento del terzo anno di eta, sino all'eta scolare. I bambini per i quali ¢ richiesto
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un altro ambito educativo saranno ugualmente considerati facenti parte della Scuola
Materna; in tal caso 1'Associazione si fara carico di seguire il bambino e la sua
famiglia, offrendo tutti gli aiuti materiali e morali secondo le proprie possibilita.

Art. 5. - Per il conseguimento degli scopi suddetti all'Associazione si avvarra dei
seguenti mezzi:

a)  disponibilita dello stabile e delle attrezzature adeguate, regolata da
convenzione con I'Amministrazione comunale;

b)  contributo determinante da parte dell Amministrazione Comunale,
commissariato all'importanza del servizio sociale prestato e regolato anch'esso dalla
convenzione di cui al punto a) precedente;

c)  contributi dello Stato e della Regione ........................... e degli Enti
Locali, anche in base alle vigenti norme in materia;

d)  quote pagate dai genitori dei bambini iscritti;

e) elargizioni di associazioni o di terzi (persone fisiche od enti);

f) donazioni, eredita e legati di beni mobili ed immobili.

Art. 6. - L'ente ¢ costituito dai seguenti organi:

a)  Assemblea Generale dei genitori

b) Consiglio Direttivo;

c) Presidente, Vice-Presidente, Segretario-Tesoriere;

d)  Collegio dei Probiviri;

e) Revisori dei Conti.

Assemblea generale

Art. 7. - L'Assemblea generale ¢ costituita da tutti gli iscritti alla Associazione, ai
sensi dell'art. 2) dello statuto.

Art. 8. - I compiti devoluti all'Assemblea sono:

a)  eleggere i componenti del Consiglio Direttivo di sua spettanza a sensi art. 13
dello Statuto, eccetto 1 primi consiglieri che verranno nominati all'atto costitutivo, ed
eleggere i probiviri ed i revisori dei conti;

b)  approvare la scelta dei programmi della Scuola;

c)  approvare la scelta degli insegnanti e del personale di servizio;

d)  approvare i criteri di gestione e di regolamento della scuola;

e)  approvare i bilanci di previsione ed i conti consuntivi della gestione;

f) esprimere, inoltre, il proprio parere vincolate su ogni altro argomento
sottoposto al suo giudizio.

Art. 9. - L'assemblea ha I'obbligo di riunirsi almeno due volte all'anno di cui una volta
per l'approvazione del bilancio di previsione e l'esame del conto consuntivo, entro
due mesi dalla chiusura dell'esercizio. L'Assemblea si riunira inoltre ogni qualvolta
verra convocata dal Presidente del Consiglio Direttivo, oppure ogni qualvolta verra
ne faccia richiesta almeno un decimo degli associati.
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L'Assemblea deve essere convocata nella sede sociale o in altro edificio di
Le deliberazioni dell'Assemblea vengono prese a maggioranza di voti e con la
presenza di almeno la meta degli associati e in seconda convocazione la deliberazione
¢ valida qualunque sia il numero degli intervenuti a sensi del 1° comma dell'art. 21
c.c.

Per modificare l'atto costitutivo e lo Statuto occorre la maggioranza assoluta dei voti,
essendo presenti almeno i 2/3 degli associati.

Per deliberare lo scioglimento dell'Associazione e la devoluzione del Patrimonio
occorre il voto favorevole di almeno tre quarti degli associati a sensi ultimo comma
dell'art. 21.

Art. 10. - Ogni associato ha diritto a un voto e puo farsi rappresentante dal rispettivo
coniuge associato, con delega scritta.

Art. 11. - L'Assemblea ¢ presieduta dal Presidente del Consiglio Direttivo, in
mancanza dal Vice-Presidente e, in mancanza di entrambi, I'Assemblea elegge il
Presidente.

Inoltre I'Assemblea nomina il Segretario per la redazione del verbale assemblare.

Art. 12. - I soci sono convocati in Assemblea mediante comunicazione scritta diretta
a cilascun socio, € mediante affissione nell'Albo dell'Associazione dell'avviso di
convocazione almeno cinque giorni prima di quello fissato per adunanza. L'avviso di
convocazione deve riportare 1'ordine del giorno, con indicazione del giorno, dell'ora e
del luogo dell'adunanza e con l'elenco delle materie da trattare (non ¢ ammessa la
formula "varie ed eventuali")

Amministrazione

Art. 13. - Il consiglio Direttivo ¢ costituito da ................ A i,
Consiglieri nel modo seguente:

a)  per il periodo iniziale e fintando che siano nominati i Consiglieri di cui ai punti
2-3-4 del seguente "Capo-b)" il Consiglio Direttivo sara costituito da ...............
Consiglieri, facenti parte dell'Associazione, per la volta nominati nell'atto costitutivo
ed in seguito eletti direttamente dall'Assemblea;

b) successivamente, il Consiglio Direttivo sara costituito da:

I Consiglieri eletti direttamente dall'Assemblea (eccetto i1 primi
nominati nell'atto costitutivo come sopra specificato);

2)  due Consiglieri rappresentanti dell'’ Amministrazione comunale;

3)  unrappresentante del Corpo insegnanti;

4)  unrappresentante della Comunita Parrocchiale.

Art. 14. - compiti del Consiglio direttivo sono:

a) elezione del Presidente, del Vice-Presidente, nominati tra i componenti del
Consiglio direttivo;
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b)  elezione del Segretario-Tesoriere che puo essere nominato tra i componenti del
Consiglio e anche al di fuori dello stesso;

c)  studio e formulazione dei programmi scolastici;

d)  scelta e composizione del corpo insegnante e del personale di servizio;

e) gestione dei corsi e della refezione scolastica;

f) stesura dei bilanci di previsione e chiusura conti consuntivi;

g) ogni altro compito di ordinaria amministrazione inerente al funzionamento
della Scuola Materna.

Art. 15. - Per le deliberazioni del Consiglio direttivo ¢ richiesta la presenza della meta
pit uno dei Consiglieri in carica.

Le Decisioni sono prese a maggioranza semplice e in caso di parita prevale il voto del
Presidente.

Il consiglio ¢ convocato dal Presidente ogni volta che lo ritenga necessario, oppure su
richiesta di un terzo dei componenti il Consiglio stesso.

Art. 16. - Il Consiglio direttivo rimane in carica tre anni, con le seguenti eccezioni:

a) sostituzioni del componente decaduto nel caso di recessione automatica
(cessato diritto di appartenenza all'associazione) in occasione della prima assemblea
con le modalita previste dal presente Statuto.

b)  dimissioni volontarie od espulsioni per motivi gravi per uno o pil componenti
con reintegro automatico sulla base delle risultanze dell'ultima votazione;

c)  cessazione del mandato per i rappresentanti dell'amministrazione comunale.
Art. 17. - 1l presidente ¢ eletto dal Consiglio direttivo, unitamente al Vice Presidente,
tra i componenti del Consiglio direttivo stesso.

Al Presidente spettano le seguenti facolta:

a)  rappresentanza legale dell'Associazione;

b)  convocazione del Consiglio Direttivo e dell'Assemblea generale;

c) direzione amministrativa della Scuola;

d) stipulazione dei contratti dell'Associazione;

e)  rappresentanza dell'Associazione in giudizio;

f) sovraintendenza di tutti gli Uffici dell'Associazione;

g)  assunzione, in caso si urgenza, dei provvedimenti richiesti, riferendone quanto
prima al Consiglio.

Tali facolta spettano al Vice-Presidente, in caso di impedimento od assenza del
Presidente.

Art. 18. - Il Segretario-Tesoriere ¢ eletto dal Consiglio direttivo tra i componenti del
Consiglio oppure anche al di fuori degli stessi:

Spetta al Segretario-Tesoriere:

a)  redigere i verbali dell'Assemblea del Consiglio direttivo;

b)  diramare gli inviti per le convocazioni fissate dal Presidente;

c) tenere la contabilita ed i libri associativi;

d) emettere mandati di pagamento, con il concorso del Presidente;
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e) tenere la cassa.
I mandati di pagamento non costituiscono titolo legale di scarico per il Segretario-
Tesoriere, se non sono muniti della firma del Presidente.

Esercizi associativi

Art. 19. - Gli esercizi associativi hanno la durata dal 1° settembre al 31 agosto di ogni
anno e il bilancio d'esercizio dovra essere approvato entro quattro mesi dalla chiusura
dell'esercizio.

Art. 20. - L'Associazione terra:

a) libro Verbali Assemblee, a cura del Segretario-Tesoriere;

b)  libro Verbali Consiglio Direttivo, a cura del Segretario-Tesoriere;

c)  libro Giornale a cura del Segretario-Tesoriere;

d)  libro degli associati e verbali Revisori dei Conti, sempre a cura del Segretario-
Tesoriere.

Probiviri

Art. 21. - Tutte le eventuali controversie sociali tra gli associati e I'Associazione od i
suoi organi saranno sottoposte, con esclusione di ogni altra giurisdizione, alla
competenza di tre probiviri da nominarsi dall'’Assemblea, in occasione della prima
assemblea.

I probiviri dureranno in carica tre anni, saranno rieleggibili e giudicheranno ex bono
et aequo senza formalita di procedura. Il loro lodo sara inappellabile.

Scioglimento

Art. 22. - Lo scioglimento dell'Associazione ¢ deliberato dall'Assemblea col voto
favorevole di almeno i tre quarti degli associati a sensi art. 21 c.c.

In caso di scioglimento della Associazione, I'Assemblea delibera in ordine alla
devoluzione del patrimonio per fini di pubblica utilita nel luogo.

Revisori dei conti

Art. 23. - La gestione dell'Associazione ¢ controllata da un Collegio dei Revisori,
costituito da tre componenti, eletti dall'Assemblea tra persone idonee allo scopo e
funzionanti a norma di legge.

I revisori dovranno accertare la regolare tenuta della contabilita sociale, redigeranno
una relazione ai bilanci annuali, potranno accertare la consistenza di cassa e
l'esistenza dei valori e dei titoli di proprieta sociale e potranno procedere in qualsiasi
momento anche individualmente ad atti di ispezione e controllo.

Disposizione generale
Art. 24. - Per tutto quanto non espressamente previsto si fa riferimento alle
disposizioni di legge in materia.
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FAC-SIMILE DI DOMANDA PER IL
RICONOSCIMENTO DI ASSOCIAZIONE

Al Ministro ........ccovvvivvininnnnn..
ROMA
I1 SOttOSCIitto .ouvvvveeieie i, nella sua qualita di Presidente del Consiglio
di amministrazione dell'associazione "................coiiiiiiiiiiiiienn.. "
espone:

con Atto in data .............ociiiiiiiin, 1 T di rep. a rogito notaio
.................................. 1 signori:
hanno costituito un'Associazione denominata "......................... "
- con sede IN  ...iiiiiiiiiiii i R S T , 1.
........................... ;
- avente 10 scopo di .......coviiiiiiiiiiiiiin, , come meglio descritto nell'atto
costitutivo;
- con patrimonio, costituito da immobili in ......................l , dei quali il
sottoscritto ha fatto redigere perizia dal geometra .................cooieeiiii.. , perizia
asseverata con giuramento avanti il Cancelliere della Pretura di
.................................... ,idata..................., e titoli azionari, dei quali alcuni
quotati alla Borsa Valori di .................. , € titoli non quotati, fatti peritare a cura

del sottoscritto dal Comitato Direttivo degli Agenti della Borsa di

pertanto, ai sensi e per gli effetti dell'art. 12 del codice civile e dell'rt. 2 delle relative
disp. att.

chiede

il riconoscimento mediante decreto del Presidente della Repubblica, della
Associazione succitata, denominata:

con SEAe 1N ovvrviiiiie i, , dotata del patrimonio descritto nell'atto
costitutivo.

All'uopo il sottoscritto allega:
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1) Copia autentica dell'atto costitutivo .................. 1 di
repertorio a rogito dr ... , cui ¢ allegato schema di statuto
organico;

2)  Perizia giurata degli immobili;

3)  Bollettino Ufficiale della Borsa Valori di .................. in data

4)  Perizia dei titoli azionari non quotati in Borsa.

(Data e firma del richiedente)
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Link utili
http://www.agenziaperleonlus.it/
http://www.assif.it/index.php/it/
http://www.associazioni.milano.it/

http://www.ciessevi.org/

http://www.comune.milano.it/dseserver/webcity/documenti.nsf/
0/72effd4fad4af20a8¢c12569990045c88b?0OpenDocument

http://www.festivaldelfundraising.it/News/38-
Il Fundraiser 2013 e.html

http://www.istitutoitalianodonazione.it/
http://www.youtube.com/watch?v=ItAgVAhICYo (Valerio Melandri)

http://www.youtube.com/watch?v=jmodss5 U2c (Crowdfunding)

http://www.notariato.it/it/servizi-utenti/sociale/mondo-associativo/
comitati.html

https://sites.google.com/site/cgistitutogalilei/ (Comitato genitori Corsico)

http://www.vita.it/non-profit/index.html
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