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Innovare la filantropia costruendo insieme
partenariati profit–non profit di valore
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APERTURA

Partiamo dalla vostra esperienza

DOMANDA QUANTITATIVA

Nella vostra realtà, quale modalità di finanziamento profit-non profit prevale oggi?

1 Finanziamento a progetto tramite bando 2 Erogazione a sportello

3 Partnership con flessibilità e coinvolgimento attivo 4 Partnership strategica ad impatto
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Scansiona il QR code per partecipare su Mentimeter

Mentimeter



APERTURA

Cosa significa andare oltre il grant
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NON SIGNIFICA

abolire il grant
a progetto

→

SIGNIFICA

evolvere la relazione

Più ascolto Più flessibilità Più corresponsabilità

Il grant tradizionale non è il problema. Il punto è quando rimane l’unico modello possibile.

DOMANDA QUALITATIVA

Quali sono le caratteristiche di una partnership che va oltre il grant?
Quando una partnership smette di essere solo un grant?

Mentimeter



CORNICE

La fiducia non è un interruttore

Due poli: da un modello più rigido a una partnership 
più matura
Polo A Polo B

Attività predefinite Co-costruzione

Finanziamento a progetto Core / flexible funding

Controllo Fiducia

Beneficiario Partner

Un punto chiave

Le realtà erogative non sono bancomat: 
portano visione, responsabilità e interessi 
legittimi.
La sfida è costruire convergenza di scopo e 
allineamento di missione.

Una traiettoria possibile
nella nostra esperienza

Grant a progetto

Ambito e attività predefiniti

Grant con flessibilità

Più adattamento in corso 
d’opera

Core / capacity 
funding
Sostegno alla missione e alla 
struttura

Partnership strategica
Missione comune, reciproca
riconoscibilità delle 
competenze

Più fiducia → più flessibilità → più impatto Non è una scala obbligata né una sequenza lineare: dipende non solo dalla capacità del non 
profit, ma anche dalla missione, dalle priorità e dalle intenzioni del soggetto profit.
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CASI

Caso 1 | Grant con flessibilità
Dalla progettazione chiusa al dialogo aperto
Quando il progetto non è definito una volta per tutte, ma prende forma nel
dialogo tra bisogni e fiducia.

Situazione tradizionale
• progetto già scritto
• margini limitati
• scarsa adattabilità

Cosa abbiamo fatto
• ascolto congiunto dei bisogni
• definizione progressiva delle attività
• ottimizzazione delle risorse

Cosa ha generato
• maggiore aderenza ai bisogni
• più responsabilizzazione
• relazione più matura

Domanda da “portarvi a casa”: Quanto 
spazio di adattamento avete oggi nelle vostre
partnership?
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CASI

Caso 2 | Core funding
Finanziare la struttura per aumentare l’impatto

CAPACITY BUILDING

Il finanziamento:
• non va direttamente ai beneficiari
• lavora su struttura, processi e competenze
• ha una logica di medio-lungo periodo
• moltiplica l’impatto finale

“Non stiamo finanziando un’attività; stiamo aumentando la capacità
dell’organizzazione non profit di generare impatto nel tempo.”

Finanziamento

risorse dedicate

Rafforzamento
organizzativo
processi · ruoli · sistemi

Maggiore capacità
più continuità e più

adattamento

Più impatto sui 
beneficiari
effetti più solidi nel tempo
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CASI

Caso 3 | Partnership strategica
Fiducia guidata: obiettivo chiaro, libertà di attuazione
Un modello praticabile: l’ente erogativo definisce il perimetro di impatto, l’organizzazione definisce il come — in un rapporto 
alla pari fondato sul riconoscimento reciproco delle competenze.

COSA É DEFINITO

• area di intervento
• impatto atteso
• cornice di accountability condivisa

L’ente erogativo definisce le priorità di 
intervento e target di riferimento

COSA É FLESSIBILE

• modalità operative
• allocazione delle risorse
• adattamenti in corso d’opera

L’organizzazione definisce il come, con 
libertà di spesa orientata all’impatto.

FIDUCIA GUIDATA

obiettivo
chiaro

+
libertà

sui mezzi

La fiducia non è assenza di 
direzione.

Profit e non profit non come controparti, ma come alleati di scopo.
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VALORE AGGIUNTIVO

Quando il valore va oltre il finanziamento

Due esempi mostrano che il contributo più importante non è solo economico: spesso passa da rete, competenze e accesso.

ESEMPIO CITI FOUNDATION

Attivazione del network
• accesso al network dei grantee
• creazione di connessioni tra pari
• comunità di apprendimento e scambio di pratiche
• effetto moltiplicatore non economico

A volte il capitale più trasformativo è relazionale.

ESEMPIO PERMIRA FOUNDATION

Volontariato di competenze
• volontariato pro bono
• supporto nell’apertura di nuovi contatti
• messa a disposizione di competenze specialistiche e 

manageriali
• supporto nel rafforzamento organizzativo attraverso 

metodo, strumenti e relazioni

Qui il partner non eroga solo fondi: entra in gioco.

Capitale attivato oltre il 
finanziamento rete competenze apprendimento Accesso a nuove

opportunità

Domanda da «portare a casa»: Quale di questi capitali non finanziari vedete più facilmente attivabili nelle vostre partnership?
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ESERCIZIO PRATICO

Mappare il livello di fiducia
Pensate a una partnership reale e provate a leggerla con le lenti appena viste. 
Obiettivo: capire dove siete oggi e quale può essere il prossimo piccolo passo.

1 A quale modello si
avvicina di più?

grant a progetto · grant con flessibilità
· core/capacity funding · partnership 
strategica

2 Quale capitale è 
attivato?

solo economico? anche relazionale, 
competenze, rete, accesso?

3
Qual è il prossimo 
piccolo passo 
realistico?

non il traguardo ideale: il passo 
successivo, concreto e fattibile

Lavoro di gruppo

• 10 minuti di lavoro in gruppo
• 5 minuti di restituzione veloce
• Condividete: dove siete oggi, cosa manca, qual è il prossimo passo
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SINTESI

Barriere e condizioni abilitanti

DAL LATO EROGATIVO

• vincoli e politiche interne che richiedono chiarezza su 
attività, tempi e risultati

• responsabilità nell’allocazione delle risorse: dover 
dimostrare come verranno spesi i fondi

• frammentarietà degli interventi: piccoli finanziamenti
distribuiti su molti soggetti possono ridurre l’impatto se 
non c’è messa in rete

→ paura di perdere il controllo
(non sapere esattamente come verranno utilizzati i fondi 
rende difficile approvare e giustificare il finanziamento)

DAL LATO NON PROFIT

• difficoltà ad adattarsi a nuovi modelli di progettazione
• capacità organizzativa non sempre adeguata a sostenere

più autonomia
• mancanza di tempo per coltivare la relazione

→ paura di perdere il controllo 
(dell’ownership del progetto e timore di ingerenze operative
da parte del finanziatore dinanzi a criticità)

CONDIZIONE ABILITANTE

Investire intenzionalmente nella relazione: tempo, ruoli 
dedicati, risorse e formazione continua, perché la fiducia 
si costruisce anche sulla competenza di chi presidia il 
partenariato.

tempo ruoli risorse
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CHIUSURA

Tre messaggi
per innovare la filantropia

1 La fiducia è un percorso
progressivo

2 Il contributo economico è 
solo una delle leve

3
Le partnership di valore si
progettano insieme e 
intenzionalmente

“Le sinergie di valore nascono quando 
smettiamo di finanziare progetti e iniziamo a 

costruire alleanze.”

Grazie
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1 La fiducia è un percorso
progressivo

2 Il contributo economico è 
solo una delle leve
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