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Миллионы по подписке
Регулярные пожертвования в пользу НКО:  
• рекуррентные платежи                 

• ежемесячные платежи           
• платежи по подписке                                 

•автоплатежи 

• Рекуррентные платежи — это основа устойчивости организации. 

• Рекуррентные платежи — это возможность для НКО планировать будущее 

и работать эффективно. 



Бенчмаркинг НКО — Tochno.st



Привычка помогать
• Число подписок на рекуррентные платежи за 
последний̆ год выросло в 5 раз. 

• Средняя сумма пожертвования у рекуррентной 
подписки варьируется от 107 до 511 рублей̆ на 
разных платформах. 

• Сумма пожертвований, поступающих от 
подписчиков через рекуррентные платежи, 
составила чуть более 244 млн рублей (57% от 
всех собранных средств на платформах - 
«Благо.ру», «Добро.Mail.ru», фонд «Нужна 
помощь» в 2019 году).

Рис. Татьяны Задорожной



Этапы подготовки
• Определение цели и задач; 

• Техническая подготовка; 

• Определение и исследование целевой аудитории; 

• Разработка идеи и сообщения кампании; 

• Планирование: коммуникационный план, каналы 
продвижения, вовлечение публичных лиц; 

• Подготовка и производство визуального и 
текстового контента; 

• Реализация коммуникационного плана; 

• Оценка эффективности кампании.

Рис. Татьяны Задорожной



Определение цели и задач
Какая основная цель? 
• Привлекать пожертвований на Н сумму 
через ежемесячные подписки. 

Важно определить конкретную сумму, которую вы можете 
обосновать. Например, для того, чтобы ваш фонд мог 
продолжать работать вам необходима Н сумма ежемесячно 
на зарплаты определенных сотрудников или на реализацию 
определенной программы НКО. 

Какие задачи? 
• Обеспечить устойчивую работу НКО; 
• Прогнозировать развитие программ НКО;  

• Удержать рекуррентов и привлечь новых; 
• Создать лояльное сообщество, которое 
поддержит вас в кризисных ситуациях;   Рис. Татьяны Задорожной



Техническая подготовка

• Платежная система 
• CRM 
• Аналитика 
• Страница приема платежей - дизайн 
• Письма – отбивки 
• Сервис для рассылок



Техническая подготовка



Определение и исследование целевой аудитории
Полагаться только на собственные представления о ЦА нельзя — они могут быть ошибочными.

Что? Ключевая идея кампании:  
• Один рубль много, когда нас много (БФ «Нужна помощь») 
• #врачейнадоберечь   /  #помоги врачам (БФ «Живой») 
• «мы не справляемся» (БФ «Константа»)

Кто? На кого рассчитана кампания: 
• Демография: пол и возраст 
• География: Москва / Санкт-Петербург / регионы

Почему? Почему поддержат именно вас? Какая мотивация? В чем особенная ценность вашей деятельности? Чем 
вы отличаетесь от других НКО для этой ЦА?

Когда? • В какой момент лучше запускать кампанию (инфоповод)? Например, в пандемию или в день защиты 
детей.  

• В какое время дня лучше привлечь внимание ЦА? Например, днем , когда офисные сотрудники 
обедают или поле 21.00, когда родители уложили детей спать.

Где? На каких ресурсах важно транслировать? Через кого важно транслировать? Где находится ваше ЦА? 
Кто является кумиром и вызывает доверие? Какие у ЦА интересы?

Модель 5W Марка Шеррингтона



Разработка идеи и сообщения кампании

Самый сложный этап подготовки! 

• Идея должна быть простой и понятной по 
реализации. 

Например: #рубльвдень, #помогиврачам, 1 рубль в день - 
помощь детям весь год. 

• В идее должен быть элемент вовлечения, 
который не требует сложных действий. 

Например: оформи рекуррентный платеж, получи 
электронную открытку с рисунком Татьяны Задорожной 
и перешли ее пяти друзьям. 

Рис. Татьяны Задорожной



Разработка идеи и сообщения кампании

• Новизна 

• Потенциальные возможности 

• Оригинальность 

• Гибкость 

• Эффективность 

• Адекватность 

• Применимость 

• Логичность 

• Полезность 

• Ценность 

• Проработанность и 
комплексность 

• Привлекательность 

• Степень сложности 

• Изящество 

• Выразительность 

• Органичность 

• Возможность реализации
Рис. Татьяны Задорожной

Критерии оценки креативной идеи



Планирование и реализация
• Коммуникационный план – детальный план действий, по 
продвижению кампании / акции – каким образом мы хотим достичь 
нашей цели - подробное описание действий, которые необходимо 
выполнить.  

• Каналы продвижения – внутренние и внешние ресурсы, где 
размещается информация о кампании / акции. Каналы выбираются 
очень тщательно, исходя из портрета ЦА – необходимо задействовать 
те каналы где находится ЦА, которую вы выбрали.  

• Участие публичных лиц – это важнейшая часть продвижения 
кампании / акции.  Очень важно приглашать публичных лиц, которые 
вызывают доверие и признаны той ЦА, которую вы выбрали.



Подготовка и производство контента
Контент: 
• Тексты 

• Графика 
• Видео 

• Аудио 

• Готовить контент заранее; 
• Найти подрядчиков / просчитать 
ресурсы НКО 

• Тестировать контент на ЦА / А-В 
тестирование; 

• Прописать календарь публикаций; 
• Корректировать по ходу реализации, 
основываясь на аналитике. 



Подготовка и производство контента



Оценка эффективности кампании
Основные показатели: 
• Количество новых ежемесячных подписок; 
• Количество разовых доноров ставших регулярными; 
• Количество новых разовых пожертвований; 
• Количество разовых пожертвований от доноров, которые уже жертвовали. 

Косвенные показатели: 
• Цитируемость в СМИ и на онлайн площадках; 
• Количество просмотров, лайков, расшаров в соцсетях / вирусность; 
• Количество новых подписчиков в соцсетях; 
• Отклики в профессиональных блогах.



Оценка эффективности кампании - методы
• Методы, используемые классическими пиарщиками. Пресс-рейтинг, индекс 
цитируемости, PR Value и другие. 

• Оценка эффективности с помощью автоматизированных сервисов — «Медиалогия», 
«Интерфакс СКАН», BrandAnalytics и других. Все они платные. 

• Системы показателей, коэффициентов и KPI, которые применяются для оценки 
конкретных публикаций (просмотры, охват и т. д.). Потом из этих оценок складывается 
общий показатель по месяцу, кварталу, году.



Кейс 1: Рубль в день (БФ «Нужна помощь»)

За первые сутки россияне подписались на ежемесячные пожертвования 
общей суммой в миллион рублей. Акцию поддержали 
телеведущий Владимир Познер, актриса Ирина Горбачева, актер и 
учредитель фонда Константин Хабенский, актер Данила Козловский, 
певица Полина Гагарина и другие. В 2020 году, был запущен второй этап 
кампании, который поддержали подопечные благотворительных фондов 
«Дети-бабочки», «Вера», «Собаки — помощники инвалидов», «Ночлежка», 
«Дари еду!», фонда Хабенского и российские знаменитости — Владимир 
Познер, Ингеборга Дапкунайте, Константин Хабенский, Данила 
Козловский, Людмила Улицкая, Юлия Ауг и Сергей Бурунов. Они рассказали о 
своей благотворительности.



Кейс 1: Рубль в день (БФ «Нужна помощь»)



Кейс 1: Рубль в день (БФ «Нужна помощь»)



Кейс 1: Рубль в день (БФ «Нужна помощь»)



Кейс 1: Рубль в день (БФ «Нужна помощь»)

Рис. Татьяны Задорожной

• Цепочка писем: отчеты, рассказ о 
новых кейсах; 

• Личный кабинет: самостоятельное 
управление своими подписками, 
история пожертвований; 

• Медиа: публикации в СМИ о 
достижениях акции.



Кейс 2: Помоги врачам (БФ «Живой»)



Театральный проект 

- 26 российских театров 

- 323 истории врачей

Сотрудничество с ПС МИР

- 10 регионов получили СИЗ и 
оборудование

Кейс 2: Помоги врачам (БФ «Живой»)



Фандрайзинг в 2020 году

288%

151 %

Рост числа частных 
доноров

Рост частных 
пожертвований, руб

3 654%

853 %

Рост 
пожертвований от 
юрлиц

Рост числа 
реккурентов

Кейс 2: Помоги врачам (БФ «Живой»)



Кейс 2: Помоги врачам (БФ 
«Живой»)



Кейс 3: Подари жизнь - удержание

• Рекурренты: 9,5 тыс. 
• Пожертвований в м-ц: 7,8 млн. 
руб. 
• Средний чек: 750 руб. 

2020 год - 695 подписок,  
2021 год - 602 подписки, но 
сумма выросла на 10%.



Кейс 3: Русфонд - удержание

• Рекурренты: 3,5 тыс. 
• Пожертвований в м-ц: 3 млн. 
руб. 
• Средний чек: 850 руб. 



Сила бренда? Сила момента? Креативность?
• Развивать бренд! 

• Фонд должен быть представлен везде / 
звучать из каждого утюга! 

• С самого начала запускать системные / 
инфраструктурные проекты! 

• Быть экспертами темы, с которой 
работаете! 

• Привлекать амбассадоров / друзей НКО! 

• Создавать сообщество вокруг НКО!

Рис. Татьяны Задорожной



Сила бренда? Сила момента? Креативность?
• Быть оперативными, уметь перестраиваться в 
кризис!  

Например, проект «Помоги врачам» фонда «Живой» в 
пандемию. 

• Изучать ситуацию в стране, инфополе! 
Например, не стоит запускать проект в день, когда 
назначен несанкционированный митинг.  

• Изучать рынок НКО, быть в курсе активностей 
других организаций! 

• Изучать рынок e-commerce, развитие 
технологий! 

• Изучать международный опыт, в т.ч. 
Исследования! 

Рис. Татьяны Задорожной



Сила бренда? Сила момента? Креативность?
• Привлекайте молодежь к разработке идей! 
Свежий взгляд, открытость к новым форматам, 
нестандартные подходы. 

• Изучайте развитие интернета, новые 
тренды! 

Тик-ток неизбежен. 

• Не бойтесь рисковать! На ошибках мы 
учимся! 

• Дружите с креативными агентствами! 
Берите пример с «Ночлежки». 

• Изучайте опыт коммерческих 
инновационных компаний! Берите пример! Рис. Татьяны Задорожной



Контакты: 

Агнесса Саркисян 
+7 (925) 8097026 

agnessa.sarkisyan@gmail.com 
Telegram: @blue_eyed0210 


