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НОВЫЕ КОМПЕТЕНЦИИ ПЕДАГОГА



ФАНДРАЙЗИНГ
Фандрайзинг – это технология привлечения источников финансирования и 
спонсорской поддержки. 

Увеличение ресурсов, сбор денежных средств. 

По сути, это рекламная кампания, направленная на финансирование социальных 
проектов

Как можно привлечь средства для реализации образовательного проекта?

1. Стандартный FFF (friends, family and fools)

➢ инвесторы, которые не разбираются в данной теме, но хотят помочь и вложить 
свои средства в ваш проект; 

2. Краудфандинг - финансирование проекта происходит за счет большого числа
мелких инвесторов, которые заинтересованы в вашем продукте. Упрощенно это
звучит «с миру по нитке».

Кикстартер. Boomstarter. Планета.ру. РокетХаб (RocketHub)

3. Бизнес-ангелы - это опытные предприниматели, топ-менеджеры крупных 
компаний, люди, построившие успешную карьеру. Самый крупных из них вы 
можете найти в интернете – есть список рейтинг российских бизнес-ангелов.



Правила построения стратегии фандрайзинга
Правило 1. Сформулируйте концепцию проекта.
Определите цель и задачи. Составьте смету или бизнес-план. Сделайте
презентацию, разработайте графический проект.
Правило 2. Подумайте, кого можно привлечь?
Каким спонсорам может быть интересно сотрудничество ЦДТ? Это могут быть:
➢ детские благотворительные фонды;
➢ организации и ИП, осуществляющие образовательную деятельность для детей;
➢ досуговые и оздоровительные центры;
➢ медицинские и общественные коммерческие организации.
Правило 3. Как привлечь?
➢ Для привлечения спонсоров используйте все возможные средства. Контакты

любой организации можно найти посредством сети Интернет. Притом, выходя на
их сайт, вы можете сразу сохранять контакты для дальнейшей e-mail – рассылки

➢ Выбирайте только тех, кто так или иначе связан с темой проекта.



А вот какие методы можно использовать:

➢ телефонные звонки;

➢ местные СМИ, телевидение;

➢ рекламу на бесплатных площадках в Интернете;

➢ печатные средства привлечения: буклеты, приглашения, листовки;

➢ социальные сети;

➢ e-mail – рассылку;

➢ приглашения на мероприятия.

Важно задействовать все методы и строить из них цепочки. 

Например, можно использовать схему: звонок спонсору (договариваетесь о 
сотрудничестве) – напоминание о договоренности по e-mail – приглашение на 
тематическое мероприятие. 

Таким образом шанс довести спонсора до целевого действия существенно 
возрастает.



Правило 4. Развивайте Ваши электронные ресурсы

Правило 5. Вовлекайте в процесс действующих партнеров

Процесс поиска трудоемкий и может занимать много времени. 

С каждым потенциальным донором нужно взаимодействовать, порой это отнимает
много сил. Поэтому подумайте, как распределить ответственность между
сотрудниками и кого из родителей можно задействовать.



Ошибки в реализации маркетинг-стратегии

1. Позднее обращение, когда бюджет организации уже спланирован и средства на 
благотворительность определены. Это, конечно, не ошибка, а стечение 
обстоятельств. В этом случае попробуйте уточнить, есть ли перспективы 
взаимодействия с партнером. Если да, то как «вписаться» в бюджет.

2. Отсутствие конкретики. При обращении к потенциальному донору, предоставьте 
материал по проекту (презентацию, план) и его смету.

3. Лирика. Если вы предлагаете сотрудничать в письменной форме – пишите 
кратко. В идеале, адресат должен понять суть предложения за несколько секунд.

4. Общий характер письма. Обращайтесь к конкретному человеку. Письма с 
обращением к организации не получают отклик.

5. Деятельность организации никак не связана с детскими организациями. Не 
забывайте, что спонсорство – это не хобби, а инструмент рекламы. Выбирайте 
целевых партнеров.

Не забывайте делать акценты на социальную значимость проекта, приводите 
аргументы в пользу этого, ставьте реальные и конкретные цели. 



https://vk.com/pgrants



КАКИЕ ПРОЕКТЫ ПОЛУЧИЛИ ПОДДЕРЖКУ?

«Огонек добра» - серия «Уроков добра» сразу для 1500 учеников младших и средних
классов, а также несколько мероприятий, участие в которых приняли дети из обычных и
коррекционных школ.

«Волонтеры русского хоккея» - организаторы набрали и подготовили 50 добровольцев.
Это выпускники спортивных школ, студенты вузов и спортсмены-любители разного
возраста. По выходным они приезжают с клюшками, мячами и воротами на открытые
ледяные площадки в разные районы Хабаровска. Волонтеры учат детей стоять на
коньках, объясняют правила игры, показывают технические приемы.

Проект «Юные ремесленники: дорога в жизнь» Больше полугода маленькие участники 
проекта «Юные ремесленники: дорога в жизнь» ходят на занятия в мастерскую 
Ассоциации «Чечен-Этно». Дети с ДЦП, синдром Дауна, особенностями слуха и зрения 
учатся работать с глиной, лепят фигурки, кружки, домики, разукрашивают готовые 
изделия.

Прялки с росписями, веретена, корзины из корня кедра – это экспонаты 
художественного проекта «Нить.Символ.Человек». 

https://vk.com/pgrants













СОЦИАЛЬНЫЙ ПРОЕКТ



ЧТО ТАКОЕ ПРОБЛЕМА?



КАК ВЫБРАТЬ ЦЕЛЕВУЮ ГРУППУ?



ЦЕЛЕВАЯ ГРУППА









ТРЕБОВАНИЯ К ФОРМУЛИРОВКИ ЦЕЛИ:





ПОСТАНОВКА ЗАДАЧ



Постановка задач:



ПЛАН МЕРОПРИЯТИЙ



СХЕМА ПЛАНИРОВАНИЯ «ЛОТОС»



ПРОВЕРЯЕМ КАЛЕНДАРНЫЙ ПЛАН













Где можно научиться?



https://vk.com/album-143830192_271225974



БЛАГОДАРЮ ЗА ВНИМАНИЕ!
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