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1° MITO

Solo alcune organizzazioni
possono fare campagne lasciti.
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2° MITO

La campagna lasciti è LA soluzione
per tutti i problemi.



Nel 2018 il valore complessivo dei lasciti solidali relativo a 149 ONP, 
è stato di € 137 milioni, con un incremento del 32% rispetto al 2015

Nel 2018 i lasciti hanno rappresentato il 12% della raccolta fondi 
totale

Le ONP più grandi e consolidate attraggono un importo maggiore di 
lasciti, hanno più probabilità di riceverne e ne intercettano con 
continuità negli anni. Oltre l’80% delle organizzazioni con entrate 
superiori a € 10 milioni riceve lasciti tutti gli anni.

Valori in 
crescita

Impatto sul FR

Dimensione 
economica ed 

esperienza

Fonte: Fondazione Italia Sociale – settembre 2020



Il 90% delle organizzazioni che hanno attivato campagne lasciti hanno 
ricevuto almeno un lascito solidale negli anni considerati.

Quasi il 70% delle organizzazioni dispongono liberamente dei fondi 
provenienti dai lasciti. I testamenti solidali sono una leva importante 
per gli investimenti e la patrimonializzazione degli enti, rivestendo 
quindi un ruolo strategico per lo sviluppo sul lungo periodo.

Valore
strategico

Investimento 
sicuro

Fonte: Fondazione Italia Sociale – settembre 2020

Una strategia di raccolta fondi in crescita,
sempre più diffusa e meno occasionale
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(urestricted)

• Sostegno a 
progetto 
(restricted)

• Lasciti

• Donazioni in 
memoria

• Quota associativa

• Merchadising

• Regali solidali

• Donazioni di 
tempo/volontariato
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E • Sponsorizzazioni

• Partnership

• CRM

• Joint Promotion

• Match Giving

• Pay Roll Giving

• Volontariato 
aziendale

• Know how

• Gift in kind
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progetti

• Finanziamenti 
gestionali/start up

• Match Giving





3° MITO

Per ottenere dei lasciti va fatta tanta pubblicità.



CDA
Comitato Onore
Comitato Scientifico

Dipendenti
Collaboratori
Volontari

Utenti
Familiari

Donatori
Partner

Professionisti
Pubblico

Da vicino 
a lontano



PRECONDIZIONI

La casetta degli attrezzi.



 L’ENGAGEMENT generale

 Una POLICY interna

 Progetti/programmi di MEDIO TERMINE

 Un PIANO di azioni nel medio-lungo termine

 Una strategia di COMUNICAZIONE

 Un DATA BASE dedicato

Impatto
Performance
Storytelling



Quale integrazione con il 
piano di fidelizzazione?



“Quando il mio corpo sarà cenere, il 
mio nome sarà leggenda.”

JIM MORRISON


