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1) Новый жизненный уклад для «саморегулирующих» организаций 

По заказу трех инфраструктурных организаций сферы британского фандрайзинга эксперты 
консалтинговой организации PwC (PricewaterhouseCoopers) провели исследование и пришли к 
выводу, что систему саморегулирования, призванную обеспечивать добросовестный подход к 
практике сбора благотворительных ресурсов, стоит немного подкорректировать.  

 

Отчет PwC является ответом на предложение парламентария Лорда 
Ходжсона (Lord Hodgson) о слиянии организаций-заказчиков 
исследования - Общественной ассоциации по регулированию 
деятельности в сфере фандрайзинга (PFRA - The Public Fundraising 
Regulatory Association), Совета по стандартам фандрайзинга (FRSB - 
The Fundraising Standards Board) и Института фандрайзинга (IoF - 
The Institute of Fundraising)1. Вопреки ожиданиям Ходжсона, 
эксперты решили, что радикальные структурные изменения вряд ли 
пойдут на пользу некоммерческим организациям и/или сектору в 
целом, и озвучили ряд рекомендаций по разработке единой 
стратегии саморегулировния, предполагающей выполнение 
следующих шагов:  

 Совету FRSB необходимо создать онлайн портал для публичного освещения вопросов, связанных 
с привлечением благотворительных средств (со ссылками на сайты IoF и PFRA) и взять на себя 
ответственность за поддержание ресурса в актуальном состоянии. 

 Эксперты PwC также считают, что команда FRSB могла бы оптимизировать выполнение своих 
повседневных задач и, в частности, (а) утвердить порядок обжалования ответов на обращения; 
(b) определить меры наказания / исключения постоянных нарушителей из состава членов 
профессиональных объединений; и (c) разработать свод критериев, позволяющих оперативно 
выявлять «слабые места» в практике фандрайзеров-соискателей членства и направлять их на 
обучение в институт IoF. 

 Ассоциации PFRA следует усилить работу по мониторингу деятельности фандрайзеров и 
активизировать сотрудничество с институтом IoF, чтобы обеспечить оперативный отклик на 
потребности сектора. Авторы отчета также допускают, что PFRA может продолжить свое 
существование в качестве подразделения или департамента IoF. 

 Институту IoF, в свою очередь, предлагается (а) учредить должность независимого председателя 
комитета по стандартам, и (b) привлечь к обсуждению стандартов фандрайзинга ключевых 
стейкхолдеров и представителей широкой общественности. 

 Всем трем организациям рекомендуется обсудить перспективы создания элементов общей 
инфраструктуры, таких как бэк-офис, «один на всех» специалист по коммуникациям и т.п.  

PwC предполагает, что данные меры прояснят функции ключевых игроков сферы 
саморегулирования и повысят их авторитет в глазах государства и общества. Сами «виновники 
торжества» - FRSB, IoF  и PFRA – полностью разделяют мнение экспертов: «Мы считаем, что отчет 
открывает широкий спектр возможностей для активизации работы, расширения зоны 
ответственности и укрепления позиций наших организаций». 

 

Источники:  
UKfundraising, http://www.fundraising.co.uk/2014/07/18/self-regulation-fundraising-broadly-ok-pwc-concludes/?mc_cid=f5ad5c2dc0  
Civil Society Media Ltd, http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17866/the_frsb_needs_to_innovate_self-

regulation_review_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance   
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17865/public_fundraising_regulatory_association_could_become_part_of_the_iof
_review_of_self-regulatin_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance 
[Дайджест № 52 (10), октябрь 2014 г.] 

                                                           
1 С предысторией можно ознакомиться в статье «Мнение британских парламентариев: система 
самоуправления в сфере фандрайзинга должна быть простой и понятной», опубликованной в 
Дайджесте № 6 (48), июнь 2014 г.   Архив: http://ep-digest.ru/ 

http://www.pfra.org.uk/
http://www.pfra.org.uk/
http://www.frsb.org.uk/
http://www.institute-of-fundraising.org.uk/home/
http://pwc.blogs.com/files/sustainability-of-fundraising-self-regulation-summary-final-17-7-14.pdf
http://www.pwc.co.uk/
http://www.fundraising.co.uk/2014/07/18/self-regulation-fundraising-broadly-ok-pwc-concludes/?mc_cid=f5ad5c2dc0
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17866/the_frsb_needs_to_innovate_self-regulation_review_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17866/the_frsb_needs_to_innovate_self-regulation_review_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17865/public_fundraising_regulatory_association_could_become_part_of_the_iof_review_of_self-regulatin_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/17865/public_fundraising_regulatory_association_could_become_part_of_the_iof_review_of_self-regulatin_recommends?utm_source=18%20July%202014%20Finance
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2) Высокие стандарты фандрайзинга – актуальный вопрос для британского общества 

Три организации, обеспечивающие саморегулирование в сфере фандрайзинга, разработали 
комплекс мер, призванных оградить граждан Соединенного Королевства от недобросовестных 
действий соискателей благотворительной помощи. 

 

В последнее время общественность Великобритании взволновано обсуждает навязчивые методы 
сбора благотворительных ресурсов и отсутствие возможностей для прекращения контактов с 
чрезмерно энергичными НКО. В связи с этим главные институты саморегулирования - Совет по 
стандартам фандрайзинга (FRSB - The Fundraising Standards Board), Институт фандрайзинга (IoF – 
The Institute of Fundraising) и Общественная ассоциация по регулированию деятельности по сбору 
средств (PFRA - The Public Fundraising Regulatory Association) - решили усилить профилактику 
нарушений и восстановить доверие к тем, кто привлекает средства для развития общества. 
Совместный план работ включает следующие пункты: 

 Назначение независимого эксперта на должность председателя Комитета по стандартам, 
действующего на базе Института фандрайзинга (The IoF Standards Committee); 

 Пересмотр правил приобретения, распространения и продажи данных;  

 Проведение ревизии Кодекса фандрайзинговой практики (The Code of Fundraising Practice), 
утвержденного в 2012 году 2, и руководства по его применению;  

 Мониторинг проблем и жалоб, поступающих в Совет FRSB в ходе расследования самоубийства 
пенсионерки Олив Коок (Olive Cooke), которое, как предполагается, могло быть вызвано 
назойливыми письмами и звонками фандрайзеров НКО; 

 Оценка потребности в программе скрытого контроля за методами работы НКО (в масштабах 
всего сектора) с целью повсеместного внедрения принципов добросовестной практики и 
противодействия нарушениям в сфере фандрайзинга; 

 Информирование широкой общественности о деятельности регулирующего органа, который 
занимается рассмотрением жалоб, имеющих отношение к работе фандрайзеров. 

Глава FRSB Алистер Маклин (Alistair McLean) сообщил о том, что его команда намерена провести 
тщательное расследование фактов неблаговидного поведения соискателей помощи, опубликовать 
подробный отчет и, затем, регулярно информировать граждан о практике применения 
профессиональных стандартов фандрайзинга. Руководитель IoF Питер Льюис (Peter Lewis) 
поддержал стремление коллег пролить свет на источники проблем и выразил уверенность в 
целесообразности намеченных планов: «Мы не сомневаемся в том, что наши действия помогут 
благотворительным организациям укрепить отношения с донорами и усилят прозрачность и 
подотчетность субъектов Третьего сектора».  

 

Источник: Civil Society Media Ltd, 
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/19799/fundraising_bodies_publish_joint_plan_promising_more_robust_regulatio
n?utm_source=8%20June%202015%20Finance#.VXc8tXA1GrU&sref=https://delicious.com/evdokimova/favorite,digest,6  

[Дайджест № 62 (8), сентябрь 2015 г.] 

3) Регламент взаимодействия с донорами для британского Третьего сектора  

В мае 2018 года на территории Евросоюза вступят в силу новые требования к управлению 
данными. В свете подготовки к этому событию Рабочая группа британского Национального 
совета добровольных объединений (NCVO – The National Council for Voluntary Organizations) 
опубликовала проект принципов фандрайзинга, призванных упорядочить коммуникацию НКО 
с донорами и обеспечить надежную защиту персональных данных.     

 Действующие и потенциальные доноры должны беспрепятственно озвучивать предпочтения 
относительно взаимодействия и прекращения контактов с некоммерческой организацией. 

                                                           
2
 Читайте об этом в статье «Единый кодекс для всех видов фандрайзинга», опубликованной в 

Дайджесте № 32 (2), февраль 2013: http://ep-digest.ru/  

http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/449/fundraising_standards_board
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/449/fundraising_standards_board
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/19799/fundraising_bodies_publish_joint_plan_promising_more_robust_regulation?utm_source=8%20June%202015%20Finance#.VXc8tXA1GrU&sref=https://delicious.com/evdokimova/favorite,digest,6
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/19799/fundraising_bodies_publish_joint_plan_promising_more_robust_regulation?utm_source=8%20June%202015%20Finance#.VXc8tXA1GrU&sref=https://delicious.com/evdokimova/favorite,digest,6
http://ep-digest.ru/
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 НКО должны периодически проверять актуальность озвученных донорами предпочтений и, в 
случае необходимости, обновлять информацию. Если донор или сторонник решил прекратить 
контакты с организацией, то его просьба должна быть исполнена. 

 НКО обязаны информировать доноров о порядке использования персональных данных и 
обеспечивать их сохранность. 

 Если в процессе привлечения средств участвует третья сторона, то НКО должна убедиться в том, 
что меры безопасности соблюдаются надлежащим образом, а доноры имеют возможность для 
выражения своих пожеланий относительно контактов с фандрайзерами. При этом НКО несет 
полную ответственность за сохранность данных и методы взаимодействия с донорами. 

 Персональные данные доноров должны храниться до тех пор, пока существует такая 
необходимость. НКО обязаны установить порядок и периодичность обновления и удаления 
устаревающих сведений. 

«Наши рекомендации опираются на концепцию коммуникации, основанную на принципах 
взаимного согласия и открытости информации, касающейся обработки и применения данных, - 
поясняет Майк Адамсон (Mike Adamson), представляющий в рабочей группе Британский Красный 
крест (The British Red Cross). -  Мы хотим, чтобы согласие подобного рода присутствовало во всех 
связях, которые формируются с целью привлечения благотворительных ресурсов». Финальный 
вариант принципов будет утвержден Попечительским советом NCVO и, затем, поступит в 
распоряжение регулятора для внесения поправок и дополнений в Кодекс фандрайзинга (The Code of 
Fundraising).  
 

Источник: Civil Society Media Ltd, 
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/21781/the_time_has_come_to_put_donor_wishes_first_says_mike_adam
son?utm_source=16_May_2016_enews  
[Дайджест № 68 (4), август 2016 г.] 

4) Саморегулирование в сфере британского фандрайзинга выходит на стратегический 
уровень 

Институт фандрайзинга (IoF – The Institute of Fundraising) и Общественная ассоциация по 
регулированию деятельности по сбору средств (PFRA - The Public Fundraising Regulatory 
Association) сообщили о создании стратегического партнерства, которое будет разрабатывать 
повестку дня исследований, взаимодействовать с общественностью от имени 
профессионального сообщества, и осуществлять надзор за соблюдением Кодекса 
фандрайзинговой практики (The Code of Fundraising Practice). 

 

Объединение усилий является реакцией на рекомендации, озвученные в 
отчете специалистов аудиторской фирмы Pricewaterhouse Coopers в 2014 
году3. IoF и PFRA разработали план совместной деятельности, включающей 
выполнение двухгодичной обучающей программы для фандрайзеров и 
проведение исследований по четырем направлениям: 
1. Сравнительный анализ эффективности фандрайзинга в НКО-секторе; 
2. Анализ фандрайзинговой практики НКО в сравнении с другими 

секторами; 
3. Ежегодный обзор состояния дел в секторе (State of the Sector review); 
4. Передовые практики, демонстрирующие возможности решения ключевых проблем, с которыми 

сталкивается некоммерческое сообщество. 
В целях эффективного исполнения соглашения, рассчитанного на 2015-2017 гг., IoF и PFRA ввели в 
свои советы директоров представителей партнерских организаций и разработали график рабочих 
встреч для исполнительных директоров и председателей высших руководящих органов. Согласно 
достигнутым договоренностям, IoF будет совершенствовать Кодекс и стандарты фандрайзинга; 
заниматься развитием компетенций фандрайзеров; взаимодействовать с государственными 

                                                           
3 О причинах проведения проверки и подготовки упомянутого отчета читайте в статье «Мнение британских 
парламентариев: система самоуправления в сфере фандрайзинга должна быть простой и 
понятной»,  Дайджест № 48 (6), июнь 2014 г.  Архив: http://ep-digest.ru/  

http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/12/ncvo_national_council_for_voluntary_organisations
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/21781/the_time_has_come_to_put_donor_wishes_first_says_mike_adamson?utm_source=16_May_2016_enews
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/21781/the_time_has_come_to_put_donor_wishes_first_says_mike_adamson?utm_source=16_May_2016_enews
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/122/institute_of_fundraising
http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://ep-digest.ru/?page_id=1028
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учреждениями; разрабатывать предложения для законодательных органов и формировать 
коалиции из представителей НКО. PFRA, в свою очередь, будет отвечать за коммуникации с местной 
властью, правоохранительными органами, НКО и инициативами бизнеса по развитию территорий 
(BIDs - business improvement districts); проводить мониторинг успешных практик в сфере 
фандрайзинга; распространять передовой опыт среди членов профессионального сообщества; и 
обеспечивать специалистов по сбору средств современным инструментарием. «Наша цель - 
заложить прочный фундамент для реализации новых актуальных проектов, - поясняет 
исполнительный директор PFRA Питер Хиллз-Джонс (Peter Hills-Jones). – И соглашение с IoF 
демонстрирует твердость наших намерений». Стремление коллег к лучшим результатам полностью 
разделяет глава IoF Питер Льюис (Peter Lewis): «Я уверен в том, что успешные практики, 
выявленные командой PFRA, станут источником полезной информации для всех фандрайзеров, с 
которыми работает IoF. Эта возможность свидетельствует о ценности саморегулирования, 
позволяющего оперативно реагировать на новые вызовы». 

 

Источник: Civil Society Media Ltd, 
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/20029/iof_and_the_pfra_announce_strategic_partnership?utm_so
urce=10%20July%202015%20Finance#.VaAv_HA1GrV&sref=https://delicious.com/evdokimova/7,favorite,digest  

[Дайджест № 63 (9), октябрь 2015 г.] 

6) Портрет доноров нового поколения 

Основываясь на результатах исследований и собственном опыте филантропической 
деятельности, исполнительный директор НКО Bolder Giving (США) Джейсон Франклин (Jason 
Franklin) составил портрет доноров нового поколения («next gen») и рассмотрел варианты их 
участия в социальных преобразованиях.   

 

В отличие от привычных категорий благотворителей (таких, например, как «беби-бумеры» / baby 
boomers, которые родились в период с 1946 по 1964 гг.) сообщество доноров «нового поколения» не 
ограничено строгими временными рамками. Это условный термин, охватывающий не только очень 
молодых, но и более зрелых состоятельных людей в возрасте от 20 до 40 лет, которые сегодня 
вступают в сферу филантропии, открывают для себя новые возможности и содействуют развитию 
общества. Чтобы внести ясность, некоторые эксперты предлагают называть их «современным 
поколением» доноров («current generation»), однако эту аудиторию филантропов ещё предстоит 
изучить. Первыми шагами в данном направлении стали два исследовательских отчёта: «Будущие 
звёзды филантропии» (The Future Stars of Philanthropy) - документ, подготовленный по заказу 
британского фонда Charities Aid Foundation (CAF)4, и «Доноры нового поколения» (Next Gen Donors) 
– совместная работа консалтинговой организации «21/64» (США) и Центра изучения филантропии 
им. Дороти А. Джонсон (The Dorothy A. Johnson Center for Philanthropy)5. Джейсон Франклин 
сопоставил выводы исследователей с результатами собственных изысканий, и выявил ряд 
характерных черт, которые отличают «новых филантропов» от других доноров: 

 Широкий кругозор. В прежние времена было так: сначала карьера 
и успех, и лишь потом – благотворительность. Сегодня все иначе: 
новое поколение узнаёт о филантропии в юном возрасте, и 
считает её не этапом, а частью жизни. Участие в работе на благо 
общества не мешает молодым людям двигаться вперёд, и 
прекрасно сочетается с другими видами деятельности. 

 Стремление устранить первопричины социальных проблем. 
Люди старшего поколения, как правило, помогают нуждающимся 
(например, ветеранам или детям), а доноры нового века выбирают 
такие направления, как укрепление сообществ и/или влияние 
граждан на законы и решения органов власти. Они осознают, что 

                                                           
4 Результаты исследования рассматриваются в статье «Миллионеры поколений X и Y», опубликованной в 
спецвыпуске Дайджеста «Филантропия состоятельных людей», № 1, май 2013.  

 

5 Результаты исследования обсуждаются в статье «Неэффективные советы директоров не 
заинтересуют доноров нового поколения», вошедшей в выпуск Дайджеста № 37 (7), июль 2013. Архив: 
https://ep-digest.ru/ 

http://www.civilsociety.co.uk/directory/company/156/public_fundraising_regulatory_association
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/20029/iof_and_the_pfra_announce_strategic_partnership?utm_source=10%20July%202015%20Finance#.VaAv_HA1GrV&sref=https://delicious.com/evdokimova/7,favorite,digest
http://www.civilsociety.co.uk/fundraising/news/content/20029/iof_and_the_pfra_announce_strategic_partnership?utm_source=10%20July%202015%20Finance#.VaAv_HA1GrV&sref=https://delicious.com/evdokimova/7,favorite,digest
https://ep-digest.ru/
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без системных изменений мир лучше не станет, и предпочитают устранять причины, а не 
симптомы социального неблагополучия. 

 Открытое обсуждение благотворительной практики. Современные филантропы понимают, 
что для реализации масштабных проектов необходимы значительные средства, и расширяют 
свои возможности с помощью цифровых технологий. Они используют их для пропаганды и 
обсуждения перспективных идей, поиска сторонников, и объединения ресурсов.  

 Сочетание семейных традиций с новыми подходами. Благотворители новой формации с 
уважением относятся к предпочтениям и приоритетам старших членов семьи (образование, 
культура, помощь нуждающимся), и воплощают не только свои идеи (права человека, изменение 
законов, охрана природы), но и адаптируют сложившуюся практику к новым условиям.  

Каким образом будут действовать доноры нового поколения на протяжении последующих 10-20 
лет? – пока не ясно. Можно только предположить, что они будут активно участвовать в социально 
значимых инициативах, укреплять инфраструктуру социального предпринимательства; и рисковать, 
проверяя инновационные идеи. А как в действительности сложится их история – покажет время. 

 

Источник: Alliance magazine, http://www.alliancemagazine.org/node/...   
[Дайджест № 46 (4), апрель 2014 г.] 

7) На заметку фандрайзеру: какими бывают доноры, и как их удержать   

В ходе опроса 3 000 американских семей с годовыми доходами не менее 80 000 долларов 
консалтинговая организация Camber Collective определила пять основных типов доноров и 
пришла к выводу, что при наличии прочных контактов с НКО-сектором представители данных 
групп способны вкладывать в социальные преобразования не менее 20 млрд долларов в год.  

 

1. Благодетели (20% от общей аудитории опрошенных доноров) – мужчины в возрасте 35 лет и 
старше; религиозные и консервативные; любят обсуждать перспективы создания достойного 
наследия; общий объем вероятных годовых пожертвований – 3 млрд долларов.  

2. Деловые идеалисты (15%) –женщины не старше 34 лет, религиозны, склонны к волонтерству, 
изучают информацию о «любимых НКО»; потенциал пожертвований – 7 млрд долларов в год. 

3. Осмотрительные активисты (14%) – молодежь до 34 лет, выходцы из небогатых семей, верят в 
идею филантропии; благотворительный потенциал – 4 млрд долларов. 

4. Неосведомленные сторонники (28%) – люди разных возрастных категорий, которые мало знают 
о благотворительности и жертвуют меньше других доноров; потенциал – 6 млрд долларов. 

5. Отстраненные критики (23%) – состоятельные люди, не имеющие опыта филантропии; 
скептически относятся к НКО и тщательно проверяют данные; потенциал – 1 млрд долларов.  

Чтобы освоить 
существующие 
возможности, НКО 
должны умело 
культивировать 
интерес к своей 
деятельности. Однако 

еще один опрос, проведенный Институтом города (The Urban Institute), показал, что в 2014 году на 
каждую сотню новых доноров благотворительные организации потеряли 103 сторонника; 
привлекли всего лишь 43% повторных пожертвований; и получили чистый доход от фандрайзинга в 
размере 5%. Достижения более чем скромные, особенно у малых НКО. Чтобы улучшить результаты, 
эксперты советуют уделять больше внимания стратегии удержания доноров и, в частности, 
использовать результаты исследований для формирования индивидуального подхода к разным 
целевым аудиториям; оперативно разрабатывать интересные и содержательные обращения к 
сторонникам; и обязательно оповещать благотворителей о результатах поддержанных программ.   

 

Источники:  The Chronicle of Philanthropy,  
https://philanthropy.com/article/Charities-Would-Raise-Far-More/233611   
https://philanthropy.com/article/Charities-Lost-103-Donors-for/233589?cid=pw  

[Дайджест № 65 (1), февраль 2016 г.] 
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http://www.alliancemagazine.org/node/4390?utm_source=1311+-+Mid+month+subscribers&utm_campaign=3101a30d3b-1306_subscriber_email_1&utm_medium=email&utm_term=0_3792059a90-3101a30d3b-&utm_source=1312+-+subscriber&utm_campaign=3101a30d3b-1306_subscriber_email_1&utm_medium=email&utm_term=0_968d5e626a-3101a30d3b-
http://afpfep.org/reports/
https://philanthropy.com/article/Charities-Would-Raise-Far-More/233611
https://philanthropy.com/article/Charities-Lost-103-Donors-for/233589?cid=pw
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8) Понимание тенденций и потребностей доноров помогает увеличить доходы  

Богатства бэби-бумеров (людей в возрасте от 60 до 80 лет) начинают перетекать в 
некоммерческий сектор. В связи с этим многие НКО стали внимательно изучать результаты 
исследований и действовать более гибко, руководствуясь ожиданиями и запросами этой 
сложной и щедрой аудитории. 

 

 Самые требовательные доноры. Бэби-бумеры зарабатывали 
свои состояния упорным трудом. Они не расстаются с 
деньгами, пока не убедятся в том, что средства пойдут на 
«хорошее дело» и действительно помогут тем, кто нуждается в 
поддержке. Понимая эту особенность, международная НКО 
Food for the Hungry («Продовольственная помощь 
голодающим») организовала зарубежное турне, в ходе 
которого потенциальные доноры встретились с 
благополучателями и оценили реальное положение дел «в 
полевых условиях».  

 Побочные эффекты, влияющие на доходы и приоритеты. В настоящий момент бэби-бумеры 
выходят на пенсию в массовом порядке. Данное обстоятельство отрицательно сказывается на 
доходах НКО, которые ориентировались на благотворительные отчисления с заработной платы 
экономически активных граждан. Так, в 2014 году некоторые отделения американской НКО 
United Ways впервые за 10 лет не смогли улучшить показатели фандрайзинга. Эта тенденция 
добавила хлопот многим организациям, но, к сожалению, подводный камень оказался не 
единственным. В связи с улучшением экономической ситуации доноры ограничили финансовые 
вливания в программы для самых бедных. «Это ошибочное решение, - считает Дэвид Бобэник 
(David Bobanick), директор ротарианского клуба Rotary First Harvest из Сиэтла. – Людям, 
живущим в нищете, трудно выбраться на поверхность, когда уровень жизни постоянно растет». 
Чтобы продемонстрировать свое ответственное отношение к происходящему, организация не 
только пропагандирует пожертвования по завещаниям, но и активно помогает пожилым людям. 
И, наконец, многие эксперты взволнованы тем, что основная часть средств достается крупным 
институтам. Противостоять этой проблеме могут только инвестиции в обучение фандрайзеров и 
конструктивное взаимодействие с донорами и сторонниками.  

 Оценка рисков и гибкий подход. В 2012 году Служба помощи бездомным из Феникса (The Phoenix 
Rescue Mission) прекратила вкладывать ресурсы в привлечение повторных пожертвований от 
граждан, которые в течение года перечисляют на счет НКО не более 50 долларов. В течение трех 
лет список доноров сократился с 40 000 до 32 832 человек, но это не помешало организации 
увеличить средний размер пожертвования на 32% и в 2014 году повысить доходы на 14%. Глава 
отдела развития Марк Паблоу (Mark Publow) объясняет такую динамику следующим образом: 
«Рост доходов отчасти вызван улучшением экономической ситуации. Данный факт 
подтверждают показатели трех процентов активных сторонников. Однако главными 
источниками поступлений являются постоянные доноры, которые намного эффективнее 
‘смешанной корзины’». Исследователи отмечают, что такие важные качества, как постоянство и 
щедрость чаще всего демонстрируют беэби-бумеры - люди, которые не желают ограничиваться 
контактом с фандрайзером и проявляют к работе организации самый живой интерес. Если 
специалисты по развитию устанавливают с этой аудиторией теплые контакты, то со временем 
НКО получает не только денежные средства и ценное имущество, но также глубокое признание 
заслуг и достойную репутацию в обществе.    
 

Источник: The Chronicle of Philanthropy 
https://philanthropy.com/article/Nonprofits-Report-Strong/230907?cid=pw     
[Дайджест № 64 (10), декабрь 2015 г.] 

 

https://philanthropy.com/article/Nonprofits-Report-Strong/230907?cid=pw
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9) Мигранты из быстро развивающихся стран готовы участвовать в добрых делах 

Мигранты из стран БРИКС (BRICS) - Бразилии, России, Индии, Китая и Южной Африки 
являются перспективным, но неосвоенным источником поддержки американских НКО. Этот 
важный вывод, наряду с другими интересными фактами, озвучен в отчёте «Построение нового 
общества: Благотворительность диаспор БРИКС» (Making a World of Difference: How BRICS 
Diaspora Give), подготовленного по заказу международной организации Resource Alliance.  

 

По итогам интервью в диаспорах автор отчёта Нидхи Радж Капур (Nidhi 
Raj Kapoor) сделал вывод о том, что мигранты с большим воодушевлением 
воспринимают идею добровольчества и финансовой поддержки местных 
американских НКО, потому что законодательство США обеспечивает 
высокую степень прозрачности и способствует укреплению доверия к 
благотворительным организациям.  Однако переселенцы не располагают 
необходимой информацией, потому что общественники к ним 
практически не заглядывают. Тем не менее, это не мешает 
представителям диаспор посвящать время и деньги инициативам в сфере 
образования и помогать пострадавшим от стихийных бедствий. В 
документе также говорится о том, что бразильские американцы постоянно 
поддерживают религиозные организации; мигранты из России нередко 
используют социальные сети для агитации в пользу американских НКО и 
считают российский НКО-сектор подконтрольным государству; индийцы 
любят поддерживать университеты, и тоже не особо доверяют 
организациям, действующим в родной стране; китайские американцы 

отдают предпочтение образовательным инициативам; а южноафриканцы держатся особнячком, и 
не спешат поддерживать сообщества ни в Америке, ни в своей стране. Г-н Капур отмечает, что 
диаспоры в США склонны к благотворительности больше, чем когда-либо, и рекомендует 
участникам социальных преобразований не упускать возможности для расширения аудитории 
доноров и сторонников: «Некоммерческим организациям стран БРИКС следует восстановить 
доверие зарубежных соотечественников, а американским НКО пора обратить внимание на 
уникальные перспективы, которые открывает доброе отношение диаспор к филантропической 
практике в США». 

 

Источник: Philanthropy News Digest, http://philanthropynewsdigest.org/new...  
[Дайджест № 46 (4), апрель 2014 г.] 

10) Результаты нового опроса: бэби-бумеры – перспективные американские доноры  

В течение ближайших 20 лет НКО-сектор США может получить около 8 трлн долларов, если 
найдет общий язык с бэби-бумерами - людьми послевоенного поколения, которые выходят на 
пенсию в массовом порядке. Такой прогноз озвучен в отчете «Пожертвования в пенсионном 
возрасте: преимущества высокой продолжительности жизни для Америки» (Giving in 
Retirement: America’s Longevity Bonus), опубликованном управляющей компанией Merrill Lynch.  

 

Основываясь на сведениях, полученных в ходе опроса 3 700 американцев, авторы отчета сделали 
вывод о том, что люди старше 65 лет ежегодно жертвуют на 1 672 доллара больше, чем молодежь и 
граждане среднего возраста. Также, бэби-бумеры более склонны к добровольческой и финансовой 
поддержке некоммерческих организаций (именно так настроены 80% респондентов в этой группе). 
Несмотря на то что люди в возрасте 35-64 лет занимаются волонтерством намного чаще, бэби-
бумеры посвящают безвозмездной работе для НКО намного больше времени (в среднем по 133 часа 
в год). Помимо этого, старшее поколение считает пенсионный возраст лучшим временем для 
участия в добрых делах (об этом поведали 68% женщин и 62% мужчин); уверенно заявляет о том, 
что настоящим жизненным успехом является щедрость, а не богатство (90% / 79%); имеет 
отчетливое представление об эффективном вложении ресурсов; и готово делиться с окружающими 
поистине ценными знаниями и компетенциями. «Сегодняшние пенсионеры хотят участвовать в 

http://www.resource-alliance.org/data/files/medialibrary/3120/RA_BRICS_diaspora_report.pdf
http://www.resource-alliance.org/data/files/medialibrary/3120/RA_BRICS_diaspora_report.pdf
http://www.resource-alliance.org/data/files/medialibrary/3120/RA_BRICS_diaspora_report.pdf
http://philanthropynewsdigest.org/news/brics-diaspora-communities-eager-to-give-to-u.s.-charities-report-finds
https://mlaem.fs.ml.com/content/dam/ML/Articles/pdf/ML_AgeWave_Giving_in_Retirement_Report.pdf
https://mlaem.fs.ml.com/content/dam/ML/Articles/pdf/ML_AgeWave_Giving_in_Retirement_Report.pdf
https://mlaem.fs.ml.com/content/dam/ML/Articles/pdf/ML_AgeWave_Giving_in_Retirement_Report.pdf
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социальных преобразованиях, и стремятся оставить после себя достойное наследие, - поясняет 
представитель Merrill Lynch Энди Зиг (Andy Sieg). – В ближайшие десятилетия они предложат новые 
способы решения актуальных проблем, и внесут значительный вклад в общественный прогресс».  

 

Источник: The Philanthropy News Digest, http://philanthropynewsdigest.org/news/longevity-bonus-to-boost-retiree-
giving-survey-finds?utm_campaign=news%7C2015-10-23 

[Дайджест № 65 (1), февраль 2016 г.] 

11) Уровень доходов мужчин и женщин влияет на благотворительные предпочтения 
семейных пар  

Семейная школа филантропии Лилли, действующая на базе Университета Индианы (Lilly 
Family School of Philanthropy, The Indiana University; США), выяснила, что по мере увеличения 
заработка мужа, семья начинает поддерживать религиозные, молодежные и международные 
организации; а если «главным добытчиком» является жена, то средства идут на помощь 
обездоленным.    

 

В отчете «Кого поддерживают мужчины и женщины? Различия в мотивах и целях 
благотворительной практики» (Where Do Men and Women Give? Differences in the Motivations and 
Purposes for Charitable Giving) также говорится о том, что женщины проявляют щедрость намного 
чаще, и жертвуют более значительные суммы, руководствуясь политическими убеждениями или 
философскими взглядами. При этом в семьях, где решения принимает женщина, средства чаще 
направляются в сферу здравоохранения, на развитие услуг для молодежи или на выполнение 
проектов за пределами страны. А если в роли лидера выступает муж, то благополучателями, как 
правило, становятся религиозные объединения и учреждения сферы образования. Что касается 
общих приоритетов, то таковым во многих случаях является «улучшение положения женщин и 
девочек». Данное исследование, проведенное при поддержке Фонда Билла и Мелинды Гейтс 
(The Bill & Melinda Gates Foundation), поможет фандрайзерам лучше понять интересы доноров и 
действовать более гибко, учитывая предпочтения целевых аудиторий.   

 

Источник: The Philanthropy News Digest, http://philanthropynewsdigest.org/news/gender-differences-in-income-
affect-couples-giving-study-finds?utm_medium=email  

[Дайджест № 65 (1), февраль 2016 г.] 

12) Дискуссионная повестка дня для лидеров и фандрайзеров  

Австралийский центр по изучению филантропии и НКО-сектора (The Australian Centre for 
Philanthropy and Non Profit Studies / ACPNS) опубликовал отчёт, позволяющий составить 
представление о практике фандрайзинга и поддержке данного направления со стороны 
руководящих органов НКО. Обсуждая результаты исследования, эксперты акцентируют 
внимание на тех вопросах, которые требуют от лидеров и фандрайзеров некоммерческих 
организаций понимания, компромиссов и согласованных действий. 

 

 В процессе фандрайзинга некоммерческие организации забывают 
о конечной цели. Пытаясь привлечь средства и восполнить 
недостаток ресурсов, НКО часто принимают условия доноров и 
направляют силы на реализацию тех программ, которые никак не 
приближают их к выполнению собственных миссий. 
Ответственность за то, чтобы в потоке повседневных дел 
организация не забывала о том, ради чего она создана, безусловно, 
лежит на совете директоров и руководителе НКО. Однако 
фандрайзеры, которые взаимодействуют со сторонниками и 
понимают их ожидания, должны своевременно информировать 

руководство о поступающих предложениях и заниматься поиском вариантов, позволяющих 
придерживаться «генеральной линии». 

http://philanthropynewsdigest.org/news/longevity-bonus-to-boost-retiree-giving-survey-finds?utm_campaign=news%7C2015-10-23
http://philanthropynewsdigest.org/news/longevity-bonus-to-boost-retiree-giving-survey-finds?utm_campaign=news%7C2015-10-23
https://scholarworks.iupui.edu/bitstream/handle/1805/6985/Where%20Do%20Men%20and%20Women%20Give%20-%20Working%20Paper%202%20-%209_17_2015.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://scholarworks.iupui.edu/bitstream/handle/1805/6985/Where%20Do%20Men%20and%20Women%20Give%20-%20Working%20Paper%202%20-%209_17_2015.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://www.gatesfoundation.org/
http://philanthropynewsdigest.org/news/gender-differences-in-income-affect-couples-giving-study-finds?utm_medium=email
http://philanthropynewsdigest.org/news/gender-differences-in-income-affect-couples-giving-study-finds?utm_medium=email
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 Руководство НКО должно осознавать ценность профессии фандрайзера. Многие советы 
директоров не считают фандрайзинг профессией. Но если в жизни их организаций работа по 
привлечению ресурсов составляет хотя бы 1%, то без надёжного и подготовленного специалиста 
уже не обойтись. Нередки случаи, когда сотрудники НКО, которым поручено общаться с 
донорами, пытаются всё сделать «как надо» и жалуются на нехватку знаний и навыков. Поэтому 
организациям социальной сферы следует поддерживать сразу два сценария: (1) искать 
профессионалов, и (2) вкладывать ресурсы в развитие действующих кадров – оплачивать 
программы повышения квалификации, приглашать тренеров и консультантов, участвовать в 
работе ассоциаций фандрайзеров и т.п.  

 Советы директоров не решают проблему текучести кадров. В Австралии (так же как и в 
Северной Америке) 50% фандрайзеров меняют место работы примерно раз в два года, а лидеры 
НКО не предпринимают никаких действий, чтобы удержать своих специалистов. Вроде бы все 
согласны с тем, что надо менять не сотрудников, а своё отношение к фандрайзингу, но общего 
(объединяющего) представления о стратегии развития организации работники и работодатели 
пока не достигли. 

 Советы директоров и специалисты по развитию руководствуются разными 
представлениями о роли и практике фандрайзинга.  Между лидерами НКО и фандрайзерами 
нет согласия относительно «правильного» формата работы с донорами, профессионального 
развития специалистов, и ценности / стоимости их работы. При таком положении дел сложно 
рассуждать об эффективном привлечении ресурсов для выполнения миссии. Потому что без 
идеологии и подлинного лидерства деятельность фандрайзеров сводится к техническому 
выполнению утверждённого комплекса работ. 

По мнению Найджела Харриса (Nigel Harris), исполнительного директора фонда Mater Foundation 
из города Брисбейн, наблюдения и заключения исследователей свидетельствуют о том, что 
фандрайзинг в Австралии нуждается в пропаганде, поддержке и развитии. И во главе этого процесса 
должны встать руководящие органы НКО, которые являются главными идеологами и носителями 
некоммерческой культуры.  

 

Источник: 101Fundraising, http://101fundraising.org/2013/10/fun...   
 [Дайджест № 43 (1), январь 2014 г.] 

13) Совет для сбалансированного фандрайзинга  

Опрос более 1000 американских некоммерческих организаций показал, что в течение 
последних пяти лет НКО стали активнее заниматься фандрайзингом и увеличили свои доходы. 
Это хорошие новости, однако работу с массовой аудиторией доноров, все же стоит улучшить. 

 

Команда исследователей уделяла внимание двум направлениям: 
капитальным кампаниям (CCs -capital campaigns), которые 
ориентируются на поиск ресурсов для долгосрочных проектов 
(таких как строительство новых зданий и т.п.), и (2) специальным 
мероприятиям (SEs - special events), которые, как правило, 
привлекают средства для конкретных программ или краткосрочных 
проектов. Опрос показал, что CCs являются наиболее привычной 
практикой для образовательных институтов (43% респондентов), а 
гуманитарные организации проводят их намного реже (16%). Что 

касается SEs, то здесь в роли инициаторов чаще всего выступают игроки сферы искусства и культуры 
(25%), и лишь изредка – медицинские учреждения и больницы (14%). В целом можно сказать, что 
начиная с 2011 года, фандрайзинговая активность НКО возросла на 12%. При этом крупные 
организации – с годовыми доходами от 10 млн долларов – в 2015 году искали поддержку намного 
энергичнее (75%), чем малые НКО – с доходами менее 1 млн долларов (41%). Этот факт объясняется 
тем, что ресурсов и возможностей для освоения новых техник фандрайзинга у крупных субъектов 
намного больше, чем у малых или средних институтов. Тем не менее, эксперты отмечают, что НКО 
порой увлекаются погоней за крупными грантами, и не уделяют достаточного внимания работе с 
широкой аудиторией граждан, готовых поддерживать любимые НКО даже в самые трудные 

http://101fundraising.org/2013/10/fundraisers-organisations/
http://www.npresearch.org/
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времена. И чем быстрее игроки социальной сферы увидят это упущение, тем быстрее исправят 
ситуацию и укрепят финансовую базу своих организаций. Исследование провела коалиция Nonprofit 
Research Collaborative, в которую входят Ассоциация профессиональных фандрайзенров (The 
Association of Fundraising Professionals), фонд Giving USA Foundation и ряд других авторитетных 
институтов. 

 

Источник: The Chronicle of Philanthropy, https://philanthropy.com/article/Capital-Campaigns-
Increasingly/234789?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elq=2cde024d37ff498fb1673b0d64b1b3e9&elqCampaignId=2
158&elqaid=7406&elqat=1&elqTrackId=f19792b7df6d414bbe474c9d1576f57a    

[Дайджест № 66 (2), апрель 2016 г.] 

14) Рекомендация исследователей: общайтесь с донорами по электронной почте  

Благодаря увеличению пожертвований и, прежде всего, ежемесячных взносов, вдохновленных 
электронными рассылками американских НКО, в 2015 году «КПД» онлайн фандрайзинга 
улучшился на 19%. Об этом говорится в «Сопоставительном анализе – 2016», подготовленном 
маркетинговым агентством M+R (The M+R 2016 benchmarks study). 

 

Основываясь на сведениях за 2015 год, полученных от 105 НКО, авторы отчета установили, что 
привлечение средств с помощью электронной почты помогло организациям увеличить доходы на 
25% и продвинуться в развитии мобильной благотворительности (осуществляемой посредством 
отправки текстовых сообщений или заходов на веб-сайты с мобильных устройств), которая в итоге 
составила 13% от общего показателя онлайн пожертвований. Также, по сравнению с 2014 годом 
значительно улучшилась статистика ежемесячных отчислений (на 24%), составив 17% от суммы всех 
онлайн поступлений, а однократные взносы достигли отметки в 18%. Также, исследователей 
порадовал тот факт, что опрошенные НКО расширили аудиторию получателей электронных 
рассылок на 14%, в то время как отток подписчиков сократился более чем на 75%. В целом можно 
сказать, что в 2015-ом с помощью имейлов - адресных рассылок и контента, предназначенного для 
конкретных аудиторий - некоммерческие организации привлекали средства намного эффективнее, 
чем в прежние годы. И в ближайшие время эта тенденция сохранится. «Технологии, позволяющие 
выходить на широкую аудиторию, поистине феноменальны, - отмечает креативный директор M+R 
Мэдлен Станионис (Madeline Stanionis). - Безусловно, жизнь не стоит на месте, и сегодня цифровой 
фандрайзинг выглядит намного сложнее, чем десять лет назад. Однако осваивать новые 
возможности просто необходимо. Полученные данные указывают на то, что игра стоит свеч». 

 

Источник:  The Chronicle of Philanthropy, https://philanthropy.com/article/EmailMonthly-Giving-
Boost/236167?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=75912e5a20e247e4800ce67ea6123928&elq=c29dbf672ef6411a8702
31536b76b48b&elqaid=8840&elqat=1&elqCampaignId=2996 
[Дайджест № 67 (3), июнь 2016 г.] 

15) На заметку фандрайзеру: полезная информация о мотивации доноров  

Ученые Калифорнийского университета (The University of California; г. Сан-Диего) провели 
серию исследований, которые помогут некоммерческим организациям лучше понять 
мотивацию доноров и правильно преподнести информацию о целевых аудиториях и 
накладных расходах. 

 

 Административные расходы. В рамках первого исследования студентам университета 
представился шанс пожертвовать 100 долларов одной из двух организаций - (1) той, которая не 
планирует административных расходов и полностью использует средства для выполнения 
программ, либо (2) той, которая частично покрывает накладные расходы за счет ресурсов, 
поступивших от других доноров. После подведения итогов выяснилось, что первый вариант 
оказался намного привлекательнее второго.  

На следующем этапе ученые разослали 40 000 писем с предложением поддержать 
образовательное учреждение (название организации не сообщалось). Варианты использования 
ресурсов были те же, что и в предыдущем эксперименте. Получатели писем (которые в течение 
последних пяти лет поддерживали похожие инициативы) отдали предпочтение сценарию без 

https://philanthropy.com/article/Capital-Campaigns-Increasingly/234789?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elq=2cde024d37ff498fb1673b0d64b1b3e9&elqCampaignId=2158&elqaid=7406&elqat=1&elqTrackId=f19792b7df6d414bbe474c9d1576f57a
https://philanthropy.com/article/Capital-Campaigns-Increasingly/234789?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elq=2cde024d37ff498fb1673b0d64b1b3e9&elqCampaignId=2158&elqaid=7406&elqat=1&elqTrackId=f19792b7df6d414bbe474c9d1576f57a
https://philanthropy.com/article/Capital-Campaigns-Increasingly/234789?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elq=2cde024d37ff498fb1673b0d64b1b3e9&elqCampaignId=2158&elqaid=7406&elqat=1&elqTrackId=f19792b7df6d414bbe474c9d1576f57a
http://mrss.com/
http://mrbenchmarks.com/
https://philanthropy.com/specialreport/online-fundraising-2015-unlea/49
https://philanthropy.com/specialreport/online-fundraising-2015-unlea/49
https://philanthropy.com/article/EmailMonthly-Giving-Boost/236167?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=75912e5a20e247e4800ce67ea6123928&elq=c29dbf672ef6411a870231536b76b48b&elqaid=8840&elqat=1&elqCampaignId=2996
https://philanthropy.com/article/EmailMonthly-Giving-Boost/236167?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=75912e5a20e247e4800ce67ea6123928&elq=c29dbf672ef6411a870231536b76b48b&elqaid=8840&elqat=1&elqCampaignId=2996
https://philanthropy.com/article/EmailMonthly-Giving-Boost/236167?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=75912e5a20e247e4800ce67ea6123928&elq=c29dbf672ef6411a870231536b76b48b&elqaid=8840&elqat=1&elqCampaignId=2996
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накладных расходов (94%), а общая сумма пожертвований составила 13 220 долларов, превысив 
в два раза результат контрольной группы (8 040 долларов).  

 Трогательные истории. Группе № 1 продемонстрировали фотографию голодающей девочки, 
которая проживает в одной из развивающихся стран, а Группе № 2 показали не только фото, но 
также сообщили о том, что от голода страдают миллионы других детей. В итоге пожертвования 
второй группы оказались более щедрыми. А Группа № 3, получившая фото ребенка, которому 
можно помочь, вместе с фотографиями детей, которым помочь невозможно, пожертвовала 
меньше всех. Психолог Пол Словик (Paul Slovic) пояснил, что благотворительные намерения 
третьей группы погасило ощущение безысходности.  

Исследователи отметили, что во всех эпизодах донорам приходилось бороться с противоречивыми 
чувствами. Это значит, что при наличии убедительных аргументов со стороны фандрайзеров люди 
могли бы сделать иной выбор. Руководитель исследования Ури Гнизи ( Uri Gneezy) надеется на то, 
что полученные сведения помогут благотворительным организациям привлекать ресурсы, проявляя 
в отношениях с потенциальными сторонниками гибкость и такт: «Попытайтесь объяснить, зачем 
нужны накладные расходы, но никогда не говорите донорам, что они в чем-то неправы. Ищите 
решения, благодаря которым люди почувствуют себя счастливее».  

 

Источник: The Chronicle of Philanthropy, http://philanthropy.com/article/Studies-Detail-How-Operating/150027/  

[Дайджест № 59 (5), май 2015 г.] 

16) От обычного онлайн фандрайзинга к построению лучшего общества 

В последние годы деятельность онлайн платформ для сбора средств в пользу НКО стала 
привычным явлением. Мэри Курейши (Mari Kuraishi), соучредитель GlobalGiving (США) - 
ведущего провайдера инструментов для «краудфандинга» (crowdfunding), анализирует 
практику своих коллег, и размышляет об их мотивации и стремлениях, которые простираются 
гораздо дальше «привлечения пожертвований от широкой аудитории интернет-
пользователей». 

 

 Формирование многочисленного сообщества онлайн доноров. 
С момента своего создания в 2002 году благотворительная 
организация GlobalGiving привлекла свыше 140 млн долларов 
от 395 000 доноров, которые поддержали более 10 000 
некоммерческих проектов. Поставщик инструментария для 
фандрайзинговых веб-сайтов Network for Good привлек более 1 
млрд долларов в поддержку 100 000 НКО. А платформа 
DonorsChoose.org помогла учителям муниципальных школ 
собрать 237 млн долларов для реализации 448 000 инициатив, 

способствующих улучшению результатов обучения 11 000 учащихся, проживающих в беднейших 
кварталах американских городов. Эти цифры свидетельствуют о том, что деятельность онлайн 
ресурсов «демократизирует благотворительность», предоставляя миллионам людей широкие 
возможности для проявления щедрости и участия в преобразовании общества. 

 Проблемы краудфандинга: 

 Масштабы и устойчивость. Сайтов для карудфандинга создается так много, что они 
начинают «перетягивать» друг у друга доноров и не могут добраться до порога 
рентабельности. Устойчивая бизнес-модель становится недостижимой мечтой. Помимо 
этого, онлайн платформы слишком «распыляются», желая охватить широкую аудиторию и 
выйти за пределы своей страны. Поэтому им не всегда удается сфокусировать внимание 
пользователей на конкретном направлении и/или географическом регионе.  

 Безопасность. Прозрачность в отношении процедур проверки информации (due diligence) и 
критериев отбора НКО-соискателей финансирования является основой для построения 
доверительных отношений с виртуальным сообществом доноров. Поэтому данным аспектам 
уделяется первостепенное внимание, а вопросы информационной безопасности, которые 
имеют не меньшее значение, откладываются на потом и пока остаются «серой зоной». 

 Устойчивые социальные результаты / эффекты. Краудфандинг весьма удобен для 
экстренного сбора средств на операцию для больного ребенка или для оказания помощи 

http://philanthropy.com/article/Studies-Detail-How-Operating/150027/
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пострадавшим от землетрясения. Но что касается долгосрочных проектов в рамках таких 
направлений, как глобальное здравоохранение или адвокация (влияние на законодательство 
и практику), то подобные инициативы плохо приживаются на фандрайзинговых платформах. 

 Стремление к эффективности. Платформы создают открытые информационные массивы (big 
data), которые формируют отчетливое представление о потребностях населения у широкого 
круга стейкхолдеров, и помогают привлекать средства для выполнения проектов самых 
эффективных НКО.    

 Вклад в решение проблемы бедности. В ближайшие годы краудфандинг станет неотъемлемой 
частью фандрайзинговых процессов, и будет помогать некоммерческим организациям выходить 
на новые аудитории сторонников и формировать долгосрочные связи с донорами. Платформы, 
выполняющие социально значимые миссии  не просто собирают средства – они привлекают 
людей к решению самой актуальной, сложной и масштабной проблемы бедности. В этом 
заключается сверхзадача краудфандинга.  
 

Источник: Alliance magazine, http://www.alliancemagazine.org/en/content/crowdfunding-crowdsourcing 
[Дайджест № 51 (9), сентябрь 2014 г.] 

17) Краудфандинг становится привычным явлением 

Опрос 4 700 граждан США, проведенный Исследовательским центром Пью (PRC – The Pew 
Research Center), показал, что в онлайн кампаниях по сбору благотворительных средств 
участвует каждый пятый американец. Чаще всего пользователи Всемирной паутины 
поддерживают людей, оказавшихся в сложной жизненной ситуации.  

 

По итогам опроса эксперты PRC озвучили следующие результаты: 
 22% респондентов имеют опыт участия в краудфандинге. 

Примерно половина людей в этой группе жертвовала по 50 
долларов, и 21% опрошенных - от 51 до 100 долларов. 

 Большинство доноров (87%) участвовали в кампаниях 
неоднократно, и успели поддержать от 1 до 5 проектов. 

 Женщины занимались онлайн благотворительностью активнее 
мужчин (24% против 19%), но суммы «мужских» пожертвований оказались более 
значительными. 

 3% граждан выступали в роли организаторов онлайн кампаний; при этом многие из них (72%) 
перечисляли средства на добрые дела в рамках других похожих акций. 

 Более 40% респондентов слышали о сайтах для краудфандинга, но никогда не переводили 
пожертвования таким способом, а 36% граждан не знали о существовании подобных ресурсов. 
Основываясь на полученной информации, исследователи пришли к выводу, что держателям 

платформ для сбора пожертвований следует активнее распространять информацию о своих услугах, 
а тем, кто проводит онлайн кампании, стоит более пристально изучать предпочтения разных групп 
пользователей и, в частности, уделять больше внимания гендерным поведенческим особенностям.  

 

Источник:  The Chronicle of Philanthropy, https://philanthropy.com/article/22-of-Americans-Say-They-
ve/236550?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=8e58ae86fc254d878a9cb1dfecf3d239&elq=8df01ad9715149fdb6155
93138089725&elqaid=9192&elqat=1&elqCampaignId=3196  

[Дайджест № 68 (4), август 2016 г.] 

18) Бесплатный ресурс для краудфандинга от Indiegogo  

Платформа Indiegogo сообщила о запуске веб-сайта Generosity («Щедрость»), 
предназначенного для привлечения пожертвований от обширной аудитории виртуального 
мира. Данный ресурс объединяет и сохраняет функции сайтов Indiegogo Life и Indiegogo.com, 
прекративших свою работу, и создает для НКО и частных фандрайзеров новые возможности. 

 

Изменения на американской платформе Indiegogo отражают пожелания институциональных и 
частных фандрайзеров, а также множества доноров, которые хотят видеть «все предложения на 
одном экране». Менеджеры компании уверены в том, что проведенная реструктуризация ресурсов 
пойдет на пользу всем заинтересованным сторонам и не понизит показатели фандрайзинга, 

http://www.alliancemagazine.org/en/content/crowdfunding-crowdsourcing
http://www.pewinternet.org/2016/05/19/collaborative-crowdfunding-platforms/
https://philanthropy.com/article/22-of-Americans-Say-They-ve/236550?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=8e58ae86fc254d878a9cb1dfecf3d239&elq=8df01ad9715149fdb615593138089725&elqaid=9192&elqat=1&elqCampaignId=3196
https://philanthropy.com/article/22-of-Americans-Say-They-ve/236550?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=8e58ae86fc254d878a9cb1dfecf3d239&elq=8df01ad9715149fdb615593138089725&elqaid=9192&elqat=1&elqCampaignId=3196
https://philanthropy.com/article/22-of-Americans-Say-They-ve/236550?cid=pw&utm_source=pw&utm_medium=en&elqTrackId=8e58ae86fc254d878a9cb1dfecf3d239&elq=8df01ad9715149fdb615593138089725&elqaid=9192&elqat=1&elqCampaignId=3196
https://philanthropy.com/article/Inside-a-Crowdfunding-Site-/150465
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поскольку платформа входит в число первых и наиболее узнаваемых площадок для краудфандинга. 
В частности, работа Indiegogo началась в 2012 году со сбора средств в поддержку пострадавших от 
урагана «Сэнди», а сегодня история организации насчитывает уже более 1 500 кампаний, собравших 
свыше 5 млн долларов для оказания помощи беженцам из Сирии. Что касается интереса со стороны 
фандрайзеров, то их число за прошедшие пять лет превысило 15 000. Пользователям Generosity - 
НКО и гражданам - не придется платить за создание веб-страниц для своих инициатив, как это 
происходит на других платформах (например, GoFundMe взимает 5% от суммы пожертвований, 
Razoo – 4,9% и т.д.). Единственным расходом будет оплата услуг платежной системы Stripe, которая 
распределяет средства среди некоммерческих организаций. 

 

Источник: The Chronicle of Philanthropy, https://philanthropy.com/article/Indiegogo-Launches-Free/233839?cid=pw  
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