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БАЗОВІ ПРИНЦИПИ 
ФАНДРАЙЗИНГУ 



ВИЗНАЧЕННЯ ВЛАСНИХ 
ПОТРЕБ 



ДОНОРИ 
НЕ ЗНАЮТЬ 

СКІЛЬКИ ВАМ ДАВАТИ
????



ВАРТО ПАМ’ЯТАТИ! 



ЗВІТНІСТЬ І 

ПРОЗОРІСТЬ



ДОВІРА 

РЕПУТАЦІЯ 



ПАМ’ЯТАЙТЕ! 
ВЗЯВШИ ЛИШЕ 

ОДНУ ГРИВНЮ ПОЖЕРТВИ 
ВИ ПРИВЕРТАЄТЕ УВАГИ 

НА 1 000 000 !!! 



Чому нам важко 
просити??? 



Звернення за підтримкою 
- Завжди персоніфіковане, 

спрямоване на донора 
- Таке, що пропонує дію 
(крок донора у відповідь) 

- Містить альтернативу 
наявній практиці 

- Підкреслює користь донору 
- Підкріплене фактами 



Звернення за підтримкою 
- Майте слоган і повторюйте його 

- Підкресліть вигоду для 
благодійника 

- Будьте послідовними 
- Показуйте свою прихильність 

- Пасіонарність 
- Сучасність 

- Для «нової» аудиторії завжди на 
початку звернення представляйте 
успіх як результат зміни ситуації 



Звернення за підтримкою 
Якщо я (донор) ________ 

Зроблю пожертву на _______ 
Замість того, щоб ________ 

Я отримаю_____________ 
Що підтверджено ________ 



Практичне завдання: 

Користуючись формою, 
представленою на попередньому 

слайді, розробіть своє власне 
звернення за фінансовою підтримкою, 

необхідною для реалізації науково-
дослідного проекту чи ініціативи 



ПОДЯКА!!!
Хто, Як і Чим дякуватиме? 



Вибір виду фандрайзингових заходів

залежить від таких факторів:

1. Вид фандрайзингових заходів;
2. Потрібний час;
3. Інші витрати;
4. Очікуваний прибуток



Практичне завдання:

Визначте 5 правил успішного та 5 причин 
невдалого фандразингу.

В якості допомоги скористуйтеся: 
Чернявська О. В., Соколова А. М. Ч-49 Фандрайзинг. Навч. посіб. 

– 2-е вид., з доопрац. та допов. – К.: Алерта,. 2015. – 272 с.


