
 
ФАНДРАЙЗИНГ — 

ПРИВЛЕЧЕНИЕ СРЕДСТВ НА 
СОЦИАЛЬНЫЕ ПРОЕКТЫ 

 
 ШАГ ЗА ШАГОМ 

Екатерина Шашова 



Фандрайзинг 

 

 Фандрайзинг — это работа по привлечению и сбору пожертвований, 
в основе которой лежит аксиома:  

Жертвователь должен знать «на что идут деньги?», «как он может быть 
уверен, что деньги пошли именно на это?», «как получить отчёт?».   

 От ответов на эти вопросы и от прозрачности истории зависит 
репутация и авторитет благотворительной организации.  

 И Церковь не исключение! 

 Рекомендуем прослушать эти вебинары по фандрайзингу: 
http://www.diaconia.ru/speakers/538f0486416da157248b4567 

  

http://www.diaconia.ru/speakers/538f0486416da157248b4567


Что важно в работе фандрайзера? 

 

 Просить для себя сложно. 

 

 Просить для других легко. 

 

 Никто не знает о наших нуждах, пока Вы об 
этом не расскажете. 

 

 Необходимо информировать о потребностях, о 
нуждах, проблемах. 

 

 Нет пожертвований - нет возможности помочь.  



Золотое правило фандрайзинга 

 

Золотое правило фандрайзинга гласит «Люди дают людям».  

 

 При рассылках и обращениях мы часто об этом забываем.  

      И просим сделать то, что необходимо организации, а не жертвователю. 

 «Не могли бы вы поддержать нас?» 

 «Присоединяйтесь к нам, мы…» 

 «Будете ли вы сотрудничать с нами?» 

 «Вы поможете нам продолжить эту хорошую работу?» 

 

 А говорить необходимо про донора и его желания. 

 «Вы направите 100 руб. на строительство приюта для 10 собак?» 

 «Вы измените жизнь одного человека сегодня?» 

 

 Просите помочь человеку, группе людей, конкретному доброму делу. А не своей 
организации! 

      Это просто понять, но трудно сделать… 



Источники поступления пожертвований 

 Крупные частные жертвователи. 

 Бизнес-компании (юр. лица). 

 Гранты и субсидии от государства. 

 Гранты от частных фондов. 

 Частные пожертвования небольших 
размеров: разовые и регулярные. 



Источники поступления пожертвований: 
плюсы и минусы 

 Крупные частные 
жертвователи 

 Частные 

 пожертвования: 

  разовые   

 + Если они есть, то можно работать в 
спокойном режиме 
- Могут  внезапной уйти, и тогда работа без их 
финансирования  парализуется на некоторое 
время 

+ Дают стабильность, вы знаете сколько вы 
100% получите средств в следующем месяце 
-  Необходимо вести постоянную работу с 
разовыми жертвователями, предлагая стать 
регулярными и понятно объясняя, для чего вам 
это нужно. 

 Частные  

пожертвования:  
регулярные 

 + Явный прирост после проведения какой-либо 
активности: акции, мероприятия, электронные 
рассылки , анонсирование в СМИ 
- Если  активности нет, то они отпадают 



Тенденции 2019  

 Крупные частные пожертвования сокращаются в силу 
 экономической ситуации. 

 

 
Поэтому в центре фандрайзинговых усилий 

— работа, направленная на: 
 

привлечение некрупных частных жертвователей; 
формирование регулярных пожертвований; 

 

 Частные пожертвования небольших размеров 
увеличиваются. 



Немного фактов 



Инструменты привлечения частных 
пожертвований 

 

 Сайт 
 Соц.сети 
 E-mail рассылки 
 Интернет-акции 
 Краудфандинговые платформы 
 Выступления на ТВ и Радио 
 Листовки, «попрошайки» 
 Ящики для пожертвований 
 Благотворительные мероприятия 

 
 



Главные задачи  
инструментов привлечения пожертвований 

 

1. Сбор пожертвований 

2. Сбор контактов  

  Формирование базы жертвователей 

 



Для чего нужно формировать базу 
жертвователей? 

  

 Если в вашей базе мало контактов – ну просто неоткуда ждать много 
пожертвований.  
 
Вообще «контакт» сам по себе – понятие дорогое в наше время. Подумайте, со сколькими 
маркетинговыми ухищрениями ежедневно сталкиваетесь лично вы, когда продавец товаров 
/ услуг пытается под видом карт лояльности, скидок и иных «приятных подарков» получить 
ваши контакты!   
Вы ведь уже к нему пришли, правильно? Значит, надо сделать так, чтобы вы приходили снова 
и снова. 

 

 Многократно доказано, что удержать уже пришедшего к вам человека в 
100 раз проще и дешевле, чем привлечь одного нового. И доноры 
НКО не исключение.  

 

 Удерживать уже пришедших жертвователей  – наша первейшая задача. И 
это тем актуальнее, чем более ограничены наши ресурсы на привлечение 
новых контактов. 
 



Способы сбора контактов 

 Контакты  с электронных пожертвований на счет вашей РОО 
или НКО; 

 Контакты с подписки на новости на вашем сайте; 

 Листовка-анкета с предложением заполнить свои контакты, 
указать, чем можете помогать; 

 Журнал «Хочу помочь» и «Нужна помощь»; 

 Регистрация на мероприятия ( например, бесплатно через  
https://timepad.ru/ ) 

 

 ВАЖНО: Не бояться общаться с прихожанами - призывать заполнять 
анкеты, сообщать про журналы, просить подписываться в соц.сетях.  

https://timepad.ru/


Способы сбора контактов.  
Подписки на новости на вашем сайте 

  Многим хочется узнавать о результатах вашей работы, получать 

приглашения на мероприятия, поздравления с праздниками. 

 Важно с регулярностью сообщать, что есть опция подписки на 
новости. Сообщать об этом в соц.сетях, повесить объявление в храме, 
делать анонс на самом сайте.  

 Ваша задача – получить е-мейл или контакт в любой форме и начать 
работать по нему. 



Способы сбора контактов.  
Подписки на новости на вашем сайте 

  Подписка на новости на сайте Обители  www.mmom.ru  



Способы сбора контактов.  
Обратная связь 

  https://womenprolife.ru/  
ФОНД ПОДДЕРЖКИ СЕМЬИ,  МАТЕРИНСТВА И ДЕТСТВА  «ЖЕНЩИНЫ ЗА ЖИЗНЬ» 

https://womenprolife.ru/


Способы сбора контактов.  
Листовка-анкета 

  Анкета посетителя Марфо-Мариинской Обители 

 Необходима для: 

• Сбора контактов 

• Кто чем и как может 

помочь 

 

 Где использовать: 

• Раздавать на 

мероприятиях 

• В церковной лавке 



Ваш сайт –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 

 Кнопка «Помочь» или «Баннер»; 

 Рубрика «Просьбы о помощи»; 

 Призыв оформить регулярное пожертвование; 

 Он-лайн Акции. 

  



Ваш сайт –  
инструмент привлечения частных пожертвований 



Ваш сайт –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

https://womenprolife.ru/ 

https://semyarussia.ru/# 

https://womenprolife.ru/
https://semyarussia.ru/


Ваш сайт –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

Пример призыва оформить регулярное пожертвования на сайте:  
Фонд покупает в больницы лекарства, реагенты, расходные материалы и оплачивает лечение 
конкретных пациентов изо дня в день вот уже десять лет подряд. Регулярные пожертвования 
помогают нам планировать траты, оценивать возможности и распределять силы. 
. 



Ваш сайт –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 Пример Он-лайн активности в рамках сайта (сборы на Пасху, на Рождество, на закупку различного 
оборудования для детей, на ремонт помещения и т.д).  

 ВАЖНО: постоянное анонсирование об акции в соц.сетяъ с ссылкой на акцию.  

 ОБЯЗАТЕЛЬНО: благодарность за пожертвование  и отчет по сбору средств в конце акции. 

 



Социальные сети –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 

 Кнопка «пожертвование», ведущая на сайт: есть в VK и в 
Одноклассниках; 

 На баннере в соц.сети указать короткий номер для СМС 
пожертвований  (3434 с суммой пожертвования); 

 В Инстаграм: лендинг на пожертвование; 

 В Инстаграм: вечный сторис с нуждами/потребностями; 

 Личную страничку в соц.сетях использовать для информирования о 
нуждах/потребностях  НКО или РОО ( сам фандрайзер, лучше еще и 
настоятель прихода сообщает о потребностях ( не стесняться, это 
нормально – просить, рассказывать о нуждах); 

 Периодические публикации о том что нужно: не просто просить, а 
донести, что просите помочь  конкретному человеку, группе людей, а 
не своей организации; 

 Посты с сообщением  о возможности помогать регулярно и для чего 
это так важно  – с ссылкой на подключение к регулярным 
пожертвованиям; 
 



https://www.facebook.com/miloserdiehelp/ 

Так было раньше, сейчас там видеозаставка с рассказом о служении в 

цифрах. Но для начала сделать вот такую шапку – уже будет хорошо.  

Социальные сети –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

Баннер  в соц.сети с указанием короткого номера  для СМС пожертвований 

https://www.facebook.com/miloserdiehelp/


https://instalanding.ru/ В этой программе  можно разбить фото на 9 частей и 

загрузить их в ленту, что бы получилась мозайка. 

 

 

Для чего нужен этот Лендинг?  

 

1.Для того что бы в постах с просьбами сразу указывать 

@название_странички, чтобы было удобно делать пожертвование. Так 

как обычно в шапке профиля используется ссылка на сам сайт. 

2.Так же это лендинг @название_странички можно поместить в шапке 

профиля, указав  - «Помочь можно тут: @название_странички» 

 

 

  

 

Социальные сети –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

В Инстаграм: лендинг на пожертвование 

https://instalanding.ru/


https://www.instagram.com/obitel_d

obro/   

лендинг на пожертвование 

Обители в Инстаграм: 

Социальные сети –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

Как используется этот лендинг в посте с 
просьбой уже на акаунте самой Обители в 
Инстаграм(https://www.instagram.com/marfama

ria_obitel/): 

В Инстаграм: лендинг на пожертвование 

https://www.instagram.com/obitel_dobro/
https://www.instagram.com/obitel_dobro/
https://www.instagram.com/marfamaria_obitel/
https://www.instagram.com/marfamaria_obitel/


Это аккаунт Обители в Инстаграм с 
вечным стриис «Как помочь»: 

Социальные сети –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

В Инстаграм: вечный сторис с нуждами/потребностями 

Так выглядит эта просьба, если зайти 
в вечный сторис «Как помочь»: 



Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

 

 Через посты доносите ценность вашего служения людям, вашу полезность, 

решение реальных проблем.   

 Например: за пол года благодаря нашей работе, проповеди Батюшки в род.доме  21 

женщина не совершила аборт.  Помогите нам и дальше спасть не рождённых детей! 

 Формируйте через посты понимание у жертвователей, что они помогают 

своими средствами конкретным людям, детям, добрый делам, а не самой 

организации.  

 Например: Благодаря вам удалось собрать 10 000 руб. и были закуплены 500 шприцов 

для уколов больным детям. С вами мы сможем помогать еще больше! Оформите 

регулярное пожертвование и мы сможем помогать еще больше! 

 Работайте над уникальным контентом. Пусть это будут короткие видео-

поздравления от Батюшки, какие-то наставления. Если вы поздравляете с днём 

Святого, то постарайтесь отличиться от остальных однообразных постов. 

Расскажите, как этот Святой помогал людям. Как он им служил. 

 Например : https://www.instagram.com/diaconia.ru/ 

https://www.instagram.com/diaconia.ru/


Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

 Работайте над уникальным контентом. Например : https://www.instagram.com/diaconia.ru/ 

https://www.instagram.com/diaconia.ru/


Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

 Работайте над уникальным контентом. Например : https://www.instagram.com/womenprolife/ 

https://www.instagram.com/womenprolife/


Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

 

 

 Количество лайков не важно, важна вовлеченность: лайки и репосты. 

 Не собирайте деньги на карточку, используйте официальные способы: на р/с через 
электронные пожертвования или банковские переводы, смс пожертвования. 

 Не накручивайте ботами искусственных подписчиков. Пусть будет мало, но лояльных 
и реальных. 

 Просите прихожан подписываться в соц.сетях. Повесьте объявление в храме  с 
просьбами подписаться в соц.сетях. 

 Просите подписчиков делать репосты просьб. Это очень важно. Повышает активность 
и видимость постов. 

 Вебинар  «Азы создания и раскрутки благотворительного сайта. Работа в социальных 
сетях. Основы краудфандинга» http://www.diaconia.ru/kurs2016/seminar7 

 Видеоконтент стал основным типом контента: 

 Пользователи социальных сетей делятся видео в 12 раз чаще, чем постами с текстом и 
картинкой. 

 

http://www.diaconia.ru/kurs2016/seminar7


Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

 

 Найдите специалиста по ведению соц.сетей, делегируйте эту работу ему, тому кто в этом 
разбирается!  

 Ищите среди прихожан, добровольце  

или на сайте профф. добровольцев https://procharity.ru/  

 

Навыки SMM-специалиста 

https://procharity.ru/


Социальные сети –  
добрые советы по их ведению 

Первые задачи  
SMM-специалиста 



Листовки, «попрошайки»–  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 
Важно указать в листовке: 

 Способы оказать пожертвование; 

 Ваш сайт; 

 Контакт для обратной связи; 

 Описать чётко ваши потребности; 

 Описать , чем вы помогаете именно; 

Где использовать: 

 Можно раздавать на мероприятиях, если это храм, то у 
свечного ящика; 



Листовки, «попрошайки»–  
инструмент привлечения частных пожертвований 

Помощь Храму 



Листовки, «попрошайки»–  
инструмент привлечения частных пожертвований 

Ошибочный 
вариант 

Исправленный 
вариант 



E-mail рассылки –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 

 Новостная рассылка 

 В текстовом формате с фото-отчётом (можно 1-2 фото). 

 Видео-дайджест ( записать на камеру 2-4 минутное выступление). 

 

 Поздравления с праздниками: с церковными и с мирскими  

 От Настоятеля, от Владыки и т.д. 

 От самой организации. 

 От фандрайзера или другого специалиста. 

 

  Просьбы помочь 

 Через историю подопечного, что вот такая болезнь у него, а мы бы помогли ему тем-то, 
но не хватает столько-то, что бы он и дальше чувствовал себя лучше. Ваше 
пожертвование поможет малышу жить полноценной жизнью.  

 Через рассказ, что сейчас вот такая ситуация, а если у нас будет то-то, то мы сможем 
сделать то-то, помочь тем-то, быть более оперативными или эффективными в оказании 
и помощи                   ( например, если просим на компьютеры и т.д.). 

 



E-mail рассылки –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

 

 

 Рассылки можно делать  через Unisender https://www.unisender.com/ru  ( по 
базе в 100 контактов бесплатна)  или Mailchimp https://mailchimp.com/  ( по 
базе 3000 контактов бесплатно, но версия на англ.языке. Тут можно почитать 
на русском инструкцию как работать : http://nachalnika.net/mailchimp-na-

russkom-poshagovaya-instrukciya/) 

 Важно в рассылках указывать ваши контакты, сайт, и страничку для 
пожертвований ненавязчиво для новостной и поздравительной рассылки  и 
навязчиво в рассылках с просьбами помочь!  

 Важна регулярность рассылок, что бы получатели привыкали к ним и 
постепенно вовлекались в процесс и чувствовали своё участие в общем 
добром деле. Всем важно и приятно участие, и особенно когда тебя помнят  и 
ценят. 

      Все эти чувства мотивируют жертвователей делать пожертвования снова и    
снова! 

 

 

https://www.unisender.com/ru
https://mailchimp.com/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/
http://nachalnika.net/mailchimp-na-russkom-poshagovaya-instrukciya/


E-mail рассылки – Новостная рассылка 

 

 

 

Видео-дайджест ( 
записать на камеру 2-4 
минутное выступление) 

В текстовом формате 
с фото-отчётом 

(можно 1-2 фото) 



E-mail рассылки – Поздравления 

 

 

 



E-mail рассылки – Прямые просьбы 

 

 

 



E-mail рассылки –   
инструмент привлечения частных пожертвований.  

Опыт Обители 
 

 

 Каждая новостная и поздравительная рассылка приносит пожертвования, 
хотя мы не просим прямо, как в рассылке с просьбой о помощи.  

 Пожертвования увеличиваются по прошествии времени, главное делать 
регулярно и с каждым разом будет больше пожертвований. 

 Рассылками мы показывает  своё внимание и благодарность. 

 Рассылки можно делать не только по базе жертвователей, но и по базе 
контактов от подписки на новости, по базе контактов с мероприятий и т.д. 

 Жертвуют охотней те, кто уже сделал пожертвование. Остальным нужно 
больше времени привыкнуть к вам и проникнуться доверием. 

 Не бояться экспериментировать. Главное - начать делать рассылки! Даже если 
у вас нет дизайнера, вы может просто готовить письма в текстовом формате: 
выделять шрифты цветами, жирностью и курсивом играть. Картинки просто 
скачивать из интернета. 

 Анализируйте: смотрите, на что лучше отреагировали. 

 

 

 



Краудфандинг  -  

народное финансирование, от англ. 
сrowdfunding, сrowd — «толпа», 
funding — «финансирование». 

 

 Это коллективное сотрудничество 
людей, которые добровольно 
объединяют свои деньги и другие 
ресурсы вместе, как правило через 
Интернет, чтобы поддержать усилия 
других людей или организаций. 

 

Краудфандинговые платформы–  
инструмент привлечения частных пожертвований 



                               Как это работает: 

 
 

Краудфандинговые платформы–  
инструмент привлечения частных пожертвований 



 

 

 Добро Мейл.ру https://dobro.mail.ru/ 

 А) Стоит пройти эти муки с документами только ради того, что теперь вы надежны и вам можно 
доверять. Все чаще компании говорят и спрашивают: «А вы есть на Добре Мейл.ру? Mail.ru 
точно всех проверяет». Б) От специфики проекта зависит, насколько быстро вы соберете 
средства. Не рассчитывайте, что быстро, очень много фондов, люди, когда заходят, теряются. 
Надо и вам вкладываться в продвижение, чтобы сбор средств шел активными темпами. В) Есть 
возможность попасть в спецпроекты и получить узнаваемость фонда. Эта платформа больше 
про ваш имидж, чем про сбор средств. Закладывайте много времени, чтобы собрать все 
документы и пройти проверку. 

  «Сделай» https://sdelai.org/ru  

А) Если у вас есть в сторонниках бегуны и любители спорта, но нет ресурсов на своем сайте 
создавать под каждого человека отдельный сбор, то это платформа идеальный вариант. 
Сторонник сам создает профиль, пишет, распространяет в социальных сетях. Удобно для 
человека. Площадка нашла средства на продвижение, поэтому траффик там стал выше, но не 
сказать что очень большой. Б) Если у вас на сайте есть все условия для сбора средств, вам эта 
площадка не интересна. Зачем генерить траффик для сторонней организации. И, да, контакты 

вы тоже не получаете. 

Краудфандинговые платформы–  
инструмент привлечения частных пожертвований 

https://dobro.mail.ru/
http://mail.ru/
https://sdelai.org/ru


Плюсы: 
 

 Выход на новую аудиторию 

 Дополнительная возможность 
сбора средств 

 Раскрученная площадка может 
собирать средства на проект с 
минимальной вовлеченностью 

 Если не настроили сбор 
электронных пожертвований у 
себя. 

Минусы: 
 

 Чаще всего не работает без «нашего» 
пиара. Продвигать своими силами 
через свои каналы. 

 Нет возможности собирать базу 
жертвователей и поддерживать 
отношения! 

 По факту вы раскручиваете и 
рекламируете чужую платформу. 

 

ВЫВОД: 
Если у вас есть ресурсы на продвижение, вам важны контакты, то 
большинство платформ вам не подходят. Не тратьте свое время.  
А если у вас нет ресурсов на pr и работу с частными лицами, 
платформы вам помогут привлечь средства, но общаться с теми, кто 
вам доверяет, возможности у вас не будет. 

Краудфандинговые платформы–  
инструмент привлечения частных пожертвований 



 

 

 Договаривайтесь с местными телеканалами и радиостанциями о выступлениях. Не нужно бояться все 
сейчас охотятся за новостями, особенно берущими за душу. 

 Рассказывайте истории подопечных. Даже если просто хотите рассказать о своей организации, делайте 
это через истории подопечных, или через цифры, показывающие вашу работу.  

 Просто просить помочь - бесполезно. Нужно пояснять, какие результаты будут достигнуты, если вам 
помогут. 

 Никому не интересно слушать, какие вы хорошие, людям интересна конкретика. Что именно сделали, в 
каком объёме, что поменяется если помогут. 

 Даже если просто о храме говорите, расскажите о социальном служении, о том как именно храм 
помогает нуждающимся или в кризисной ситуации. 

 Всегда в конце выступления добавляйте сами или просите что бы добавили : 

 По Радио: голосом короткий номер смс пожертвования или сайт, где можно сделать пожертвование 

(Вера) 

 На ТВ: бегущую строчку как помочь:  короткий номер смс пожертвования или сайт, где можно сделать 
пожертвование 

 Канал ОТР работает по всей России  в рамках этой программы «Активная среда» : https://otr-

online.ru/programmy/activnaya/ 

 Отправляйте свои истории на другие каналы :  СПАС, МИР. 

 

ВЫВОД: есть отклик всегда после эфиров , привлекаются в т.ч. новые крупные жертвователи.  

Выступления на ТВ и Радио –  
инструмент привлечения частных пожертвований 

https://otr-online.ru/programmy/activnaya/
https://otr-online.ru/programmy/activnaya/
https://otr-online.ru/programmy/activnaya/


Ящики для пожертвований 

Важно: 
 

 Устанавливать ящики не только у себя, но и в 
дружественных офисах, магазинах и пр. Чем 
больше ящиков, тем выше сумма сборов 
 

 Использовать ящики для сбора базы данных 
жертвователей – например, положить анкету и 
попросить ее заполнить в обмен на календарик, 
магнит, рассылку и т.п. 
 

 Размещать отчеты на сайте, на страницах в соцсетях 
и т.д. 

 



Ящики для пожертвований 

Плюсы: 
 

 Работают сами по себе; 

 Многофункциональны 
(можно использовать на 
акциях, для сбора анкет, 
проведения лотерей и т.п.); 

 

Минусы: 
 

 Процедура установки на 
«чужой» территории; 

 Необходимость соблюдения 
порядка выемки и учета; 

 Суммы пожертвований в 
одном ящике невелики; 

 Очень сложно собрать базу 
данных жертвователей; 

 



Благотворительные  
мероприятия и акции 

Плюсы: 
 

 Простор для творчества 
(концерты,  ярмарки, забеги, 
именной кирпич и пр.); 

 Большие возможности 
заявить о себе, 
сформировать 
узнаваемость; 

 Возможность покрыть 
расходы на организацию за 
счет благотворительных 
средств; 

 

Минусы: 
 

 Высокая ресурсоемкость 
(время, люди, деньги, 
техническая база, вкл. 
разработку сайтов и пр.); 

 Зависимость от внешних 
условий (погода, пробки и 
пр.); 

 Риск собрать мало 
пожертвований при 
больших вложенных 
усилиях; 

 



Благотворительные  
мероприятия и акции:  

Рождественская ярмарка 

 Место и время: Димитриевская школа, 25 декабря 

 В программе: выпечка, поделки, мастер-классы, 
аукцион 

 Собрано средств: 243 000 рублей 

 



Благотворительные мероприятия и акции:  

Акции в ТЦ 

Акция в поддержку многодетных семей 
«Соберем детей в школу» 
 Место и время: ТЦ Семеновский, 31 августа и 1 сентября. 

 Собрано средств: 160 тыс руб. и 15 тележек с канцтоварами 

 

Акция в поддержку выездной паллиативной 
службы 
 Место и время: ТЦ Семеновский, 23 июля 

 Собрано средств: 79 тыс. руб. и около  400 товаров. 

 

НЕ СОБИРАЙТЕ ДЕНЬГИ ТОГДА, КОГДА МОЖНО СОБРАТЬ ВЕЩИ! 

 



Благотворительные  
мероприятия и акции:  

Концерт классической музыки 

 

 Не требуют больших трудо- и 
денежных затрат при условии 
проведения на своей площадке; 

 Возможность порадовать своих 
жертвователей; 

 Могут быть интересны разной публике 
и даже детям; 

Сборы от 3 000 до 120 000 рублей 

 



Благотворительные 
 мероприятия и акции 

Важно: 
 

 Собирайте не только деньги, но и вещи. 
Устраивайте акции по сбору одежды, продуктов, 
средств гигиены, даже мебели и медицинской 
техники. 

 Собирайте на мероприятиях базу данных 
жертвователей. Используйте анкеты. 

 Используйте приглашения на мероприятия как 
подарок благотворителям. 

 Приглашайте СМИ (например, местные газеты, 
кабельные каналы, представителей сайта района 
или города). 

 



Интернет-акции 

1 дом = 6 000 рублей  

(5 кубометров дров + 

доставка) 

 

Осень 2012г, 36 дней 

 

Более 2 000 000 рублей 

  

Обогрето 472 дома в 22 

районах Смоленской 

области 



Интернет-акции 

https://womenprolife.ru/gift 

https://womenprolife.ru/gift


Способы сбора пожертвований 



 Настроить электронные пожертвования 
на своём сайте, например, через 

агрегатора Яндекс-деньги 
https://money.yandex.ru/ или 
Cloudpayments https://cloudpayments.ru/   
( при заключении договора акцентируйте внимание, 
что цель - сбор пожертвований. Это должно быть 
отражено в договоре). 

 Важно: настроить регулярные 
пожертвования - делайте специальный 
запрос при оформлении у агрегатора. 

 Что делать: собирать е-мейлы для 
формирования базы жертвователей и 
работы дальнейшей по ней. 

Способы подключений пожертвований –  
Электронные пожертвования через ваш сайт 

https://money.yandex.ru/
https://cloudpayments.ru/


 Настроить электронные пожертвования 
на своём сайте не всегда технически 
возможно своими силами. 

 В таком случае можно обратиться к 
подключению через агрегатор 
https://leyka.te-st.ru/vozmozhnosti/  

 Программа настраивает и разовые 
регулярные платежи на вашем сайте, 
если у вас он на Wordpress. 

 Нет сайта на WordPress? Никаких 
проблем — используйте Лейку 
автономно для сбора пожертвований. 

 Не можете сами настроить, обращайтесь 
за помощью к Ай-ти волонтерам  
https://itv.te-st.ru/ 

Способы подключений пожертвований –  
Электронные пожертвования через Лейку 

https://leyka.te-st.ru/vozmozhnosti/
https://leyka.te-st.ru/vozmozhnosti/
https://leyka.te-st.ru/vozmozhnosti/
https://itv.te-st.ru/
https://itv.te-st.ru/
https://itv.te-st.ru/


 
 Подключить, например, через агрегатор Миксплат –  

      номер 3434 + сумма пожертвования. 
 
 

 

 
 Где использовать короткий номер: 

 На доске объявлений на улице; 

 На листовках; 
 На сайте; 

 В соц.сетях; 
 

 
 

Способы подключений пожертвований –  
Подключение СМС пожертвований 



 Создайте сайт сами через 
бесплатный конструктор сайтов НКО 
«Кандинский»  https://knd.te-st.ru/ 

 «Кандинский» поможет быстро 
запустить красивый сайт НКО без 
финансовых затрат и 
программирования. 

Если у вас нет еще своего сайта 

https://knd.te-st.ru/
https://knd.te-st.ru/
https://knd.te-st.ru/


 

 

Три самых  важных этапах в коммуникации с жертвователями:  

привлечение, удержание и возвращение. 

 

 Что нужно от частных доноров? 

 Чтобы они нас поддержали; 

 Оставили свои контакты; 

 Остались с нами навечно; 

 Периодически увеличивали свои пожертвования ; 

 Привлекали своих друзей; 

 Что для этого нужно делать? 

• Привлекать новых доноров; 

• Удерживать и делать счастливыми(любить); 

• Взращивать; 

• Привлекать новых доноров от них; 

• Возвращать; 

ВАЖНО:  Если в вашей базе мало контактов – ну просто неоткуда ждать много пожертвований!  

Работа с базой жертвователей –  
цикл работы с донорами 



 

 

Этап 1. Привлечение 
 

 

 Баннер на сайте или кнопка «Помочь»; 

 Акции в соц. Сетях; 

 Благотворительные ярмарки; 

 Акции с партнерами; 

 Холодные обзвоны и рассылки; 

 Публикации в сми, интернете; 

 Мероприятия; 

 Онлайн-кампании; 

 Прямой диалог; 

 И др. 

Работа с базой жертвователей –  
цикл работы с донорами 



 

Важно:  

 Научиться ВИДЕТЬ источники контактов в своей организации. 

 Удерживать уже пришедших – ваша первейшая задача. 

 Собирать данные этих доноров где-то в одном месте! 

 Если более 1000 контактов можно подключить CRM “DRM”. Подключение 50 
тыс.р.(+1000руб. За 1 аккаунт) Наталья Петрова Директор по развитию +7(495)7879970 
доб.7852 npetrova@detinashi.ru https://detinashi.ru/campaign/drm/ 

 

Этап 3. Возвращение 
 

 Email Реактивация. 

 Телефонная реактивация . 

 Звонки «непрошедшим» пожертвованиям. 

Работа с базой жертвователей –  
цикл работы с донорами 

Этап 2. Удержание 
 

 Приветствовать! Email или звонок. 

 Благодарить за каждое пожертвование и новый 
вид пожертвования. 

 Делиться новостями. 

 Отвечать на все вопросы. 

 Приглашать на встречи, мероприятия. 

 Поздравлять (ДР, Новый год, другие 
праздники). 

 Дарить что-то (годовщина поддержки). 

mailto:npetrova@detinashi.ru
https://detinashi.ru/campaign/drm/


«Спасибо» за следующее/регулярное 
пожертвование: 

Работа с базой жертвователей –  
благодарность за пожертвование 

«Спасибо» за первое пожертвование: 

 

Очень важно, что бы 
жертвовователь, 
после 
пожертвования 
получал 
информацию, что вы 
получили платёж и 
благодарите его! 



Раз в год письмо от Владыки с призывом к 
регулярным пожертвованиям: 

Работа с базой жертвователей –  
с призывом к пожертвованию 

Если прекратились регулярные 
пожертвования: 

 



Что работает у нас в Обители по части 
фандрайзинга: 

 

 Сменна баннера на сайте Обители с разными подводками: поздравления, либо просьбы помочь, 
либо просто стандартный баннер  о нас: 

 

 

 

 

 

 

 

 Небольшие просьбы в соц.сетях, с указанием ссылки, где купить можно и с ссылкой на 
пожертвование. 

 Просьбы в группу ватс-ап с прихожанами Обители. 

 Отклик не на прямую помощь деньгами, а косвенную, например: 
 Компания помыла окна сама, приехало их руководство. Тимбилдинг для них. 

 Оплата аренды свечного производства. 

 Помощь ай-ти добровольца. 

 Он-лайн акции на сайте. Людям нравится интерактив. Пример был уже выше в презентации. 

 Все поздравительные и новостные рассылки  получают отклик в виде пожертвования. 

  



Добровольная помощь 
профессионалов НКО 

 
 Сайт https://procharity.ru  

скорая интеллектуальная 
помощь для 
благотворительных 
фондов 
 
 
 
 

 Ай-ти волонтеры  
https://itv.te-st.ru/ 

  

https://procharity.ru/
https://itv.te-st.ru/
https://itv.te-st.ru/
https://itv.te-st.ru/


Общие принципы сбора частных 
пожертвований 

 

 Просите о пожертвовании в тот момент, когда люди получают или отдают деньги. 
Пример – свечной ящик в церковной лавке, прикассовая зона в магазине и т.п. 

 Визуализируйте цель – разместите фотографию подопечного, смотрящего в кадр 
или эскиз строящегося храма. Важно пробуждать в людях эмоции. 

 Четко и коротко обрисуйте цель сбора средств. Например, нужен ремонт крыши, 
стоимость 3 млн. рублей, отремонтировать нужно до наступления зимы. 

 Сделайте так, чтобы человеку было удобно жертвовать (!). 

 Обязательно отчитывайтесь перед благотворителями. Не только в виде таблиц, но и 
с помощью фото и видеоотчетов, сообщений в соцсетях, объявлений на досках и т.п. 

 Работайте над лояльностью жертвователей. Объясняйте, насколько важны 
регулярные пожертвования. Создавайте и поддерживайте сообщества «друзей 
милосердия». 

 Обязательно благодарите жертвователей, если получили пожертвование через сайт, 
то в ответ на е-мейл направляйте красивую открытку.  

 Если подписались на новости - так же благодарите, проинформируете что именно 
вы планируете высылать. 



 
3 способа привлечь рекурента 

Как сделать так, чтобы больше жертвователей помогали не разово, а 
регулярно  

  

 Объясните, чем регулярный платеж лучше разового: в рассылке, в соц.сетях, на баннере на сайте, в 
статье. 

 Важно доходчиво объяснить вашим сторонникам и донорам, почему ежемесячные списания, 
меньшие по сумме, важнее для решения социальной проблемы, чем крупный разовый перевод. 

 Свято-Софийский социальный дом (в нем живут дети с тяжелыми особенностями развития) провел 
успешную кампанию и получил 100 тыс новых подписок на регулярные платежи. «Мы на своей 
странице в соцсети объяснили, что, например, девочке Тоне, одной из наших подопечных, ежедневно 
необходимо ставить по 2 катетера, их цена 200 рублей. Если вы подпишитесь на рекуррентные 
платежи по 200 рублей в месяц, Тоня на один день будет обеспечена катетерами, — говорит Валерия 
Попова, руководитель благотворительных программ службы помощи «Милосердие». – То есть мы 
переводим разговор с донором в описание нужд и потребностей конкретного ребенка. Это хорошо 
работает.» 

 Рекуррентный платеж дает возможность фонду планировать работу на месяцы и годы вперед и 
обеспечивать регулярную помощь подопечным. 

  Предложите подписку по телефону. 

 Обзвоните жертвователей через шесть месяцев после того, как они сделали последнее 
пожертвование и в разговоре попытаться убедить подписаться на регулярные платежи 

 Отправьте по e-mail отчет и за ним — предложение о подписке. 

 Через несколько месяцев после отчета о результатах вашей работы можно сделать следующую 
рассылку и обратиться к донорам с просьбой о подключении к регулярным платежам. 
 

 



 
7 способов повысить рост пожертвований 

 
 

 Найдите организацию для моделирования. 

 Вам не нужно изобретать велосипед. Найдите некоммерческую организацию, которая работает 
по вашей тематике, всего лишь на пару шагов впереди вас, и посмотрите, что они делают. 

 Подпишитесь на рассылки выбранной организации, сделайте минимальное пожертвование и 
наблюдайте, как организация коммуницирует с донорами, смотрите доступную статистику, 
результаты той или иной кампании. Берите лучшее! 
 

 Соблюдайте баланс  между организацией активностей и коммуникацией с жертвователями. 

 Мероприятия и сбор средств отнимают много времени и сил. В какой-то момент вы себя 
чувствуете как белка в колесе. 

 Лучше сосредоточьтесь на  своих жертвователях и регулярно общайтесь с ними.  

 Простой тест, чтобы увидеть, как вы работаете: составьте список всего, что вы сделали за 
последние 12 месяцев, чтобы собрать деньги. Пометьте все операции по сбору средств с 
помощью мероприятий X и пометьте все операции по сбору средств с помощью рассылок, 
обзвона Y. У вас должно быть больше Y, чем X. Если нет, вам потребуется другой план на 
ближайшие 12 месяцев. 



 
7 способов повысить рост пожертвований 

  

 Совет третий. Выделите свою единицу услуги и с помощью нее объясните, что вы делаете. 

  Например, один день содержания  ребёнка в респисе – 860 рублей, обед для бездомного – 200 
рублей. 

 Опираясь на эту единицу, вы сможете объяснять, чем вы занимаетесь, и как данная сумма влияет на 
жизнь подопечного. 

 Для этого разделите общее количество единиц обслуживания  (подопечных) за прошлый год на 
общие расходы за тот же год и посмотрите, что вы получите. 
 

 Совет четвертый. Используйте силу социальных связей. 

 Сядьте вместе с коллегами и напишите список людей, которые могут быть потенциальными 
донорами, попечителями, помочь с извстными людьми, органами государственной власти. 
Сделайте аудит ваших контактов. Это всегда полезно делать! 

 Совет пятый. Используйте видео. 

 Покажите людям, чем вы занимаетесь. На данный момент видео является самым популярным 
средством связи, и его легко и доступно использовать.  

 Если у вас есть смартфон, вы можете снимать видео. Никто не ожидает, что видео будет отточено и 
получит высокое качество, поэтому возьмите свой телефон и снимите действительно короткое 
видео (одна-две минуты) о вашем социальном служении.  

 Вы можете легко опубликовать его на YouTube, поделиться им на Facebook и включить в новостную 
рассылку. Видео может предоставить виртуальный опыт для ваших доноров и потенциальных 
клиентов, чтобы они сами могли увидеть, как ваша некоммерческая организация меняет жизнь. 



 
7 способов повысить рост пожертвований 

 
 

 Совет шестой. Встраивайтесь в существующие процессы. 

 Встраивайтесь в уже существующие мероприятия и онлайн-проекты. Воспользуйтесь преимуществами 
того, что уже происходит. В вашем сообществе проводится множество мероприятий, которыми вы 
можете воспользоваться, чтобы представить свою организацию и привлечь средства. Зачем тратить 
средства, свои человеческие и временные ресурсы, когда уже есть мероприятия со своей аудиторией, 
интересным содержанием. 

 Например, включайтесь в городские мероприятия, события компаний-партнеров. 

 

 Совет седьмой. Сфокусируйтесь на сборе средств на одну программу и ежемесячные списания. 

 Так стоит поступать в первые годы работы фонда/отдела социальной помощи. Это отличный способ 
создать ежемесячный доход для вашей небольшой некоммерческой организации.  

 Учитывайте, что единица услуги должна быть недорогой, а название программы простой и понятной. 
Как только у вас все будет готово, делитесь им везде: на Facebook, в своей рассылке по электронной 
почте, в личной подписи электронной почты, на мероприятиях, в выступлениях. Вы увидите, что ваша 
программа начнет расти и вскоре начнет развиваться, обеспечивая предсказуемость доходов каждый 
месяц, чтобы поддержать ваши мероприятия. 

 Например, фонд «Арифметика добра» первые три года они собирали средства от частных лиц на 
образовательную программу «Шанс». Людям это понятно, услуга измерима, есть возможность 
показать доступно, как работают средства донора. 



На что тратит деньги храм- пример из  
просительного письма 

 

 Обитель и её социальные проекты существуют на 85% на пожертвования, но в 
последнее время их стало значительно меньше.  

 В связи с кризисной ситуацией нехватка средств финансирования остро 
ощущается. Благолепие храма и красивое богослужение – это не вся работа 
Обители, и вне богослужений ведётся активная деятельность. Расходы на   
содержание построек социальных проектов, парка и прогулочной зоны, 
коммунальные платежи, деньги на внутреннее убранство и облачения, оплата 
бухгалтера и других сотрудников, уборка, питание, охрана, так же хор, работа 
алтарников, социальная работа и просветительские программы  – всё это 
нуждается в постоянной финансовой поддержке. 

 Обращаюсь к Вам с просьбой рассмотреть возможность выделения средств 
добровольного пожертвования в любом возможном для Вас размере на : 

 покрытие одной из дефицитных статей бюджета Обители 

 реализацию наших благотворительных социальных проектов 

 покрытие дефицита бюджета Обители ________ рублей. 

  Для Вашего удобства прилагаем описание благотворительных  проектов и 
бюджета Обители на 2018 год. 

 

 



Подводя итоги 



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ! 

Презентацию подготовила Екатерина Шашова,  
руководитель благотворительных программ Марфо-Мариинской обители 
милосердия. 
 
Вы можете направлять свои вопросы на мой электронный адрес: 
k.shashova@mmom.ru  

Буду рада помочь! 

 

Спасибо за ваше внимание! 
 

mailto:k.shashova@mmom.ru

