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Цель – изучить распространенность традиционных и новых технологичных практик благотворительных 
пожертвований среди россиян, сравнить рекуррентную благотворительность с традиционными формами 

Задачи

Оценить масштабы и характеристики участия россиян 
в денежной благотворительности по различным 
направлениям и формам, включая рекуррентные и 
round-up (в форме округления) пожертвования

Определить социально-демографические профили 
россиян, участвующих в денежной 
благотворительности 

Выявить мотивы, барьеры и факторы участия в 
благотворительности и выбора форм денежных 
пожертвований среди россиян, в т.ч. выбора 
рекуррентных и round-up пожертвований 

Оценить потенциал роста денежной 
благотворительности россиян, включая 
готовность к рекуррентным и round-
up пожертвованиям

Определить роль и значимость частных 
денежных пожертвований в деятельности 
российских НКО, в т.ч. рекуррентных и round-up 
пожертвований

Выявить барьеры и стимулы для НКО при 
внедрении новых форматов привлечения 
пожертвований
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Цель и задачи исследования
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Исследование проведено 
в качественно-количественной 
методологии, что позволяет выявить 
разнообразие опыта, восприятия 
и оценок со стороны разных аудиторий 
и количественно замерить их 
распространенность

Срок сбора данных: октябрь-декабрь 
2025 года

2006 россиян опрошено в онлайн-опросе, 
репрезентативном по полу и возрасту

Имеют рекуррентные 

подписки на 

благотворительность

Используют 

округление в 

сервисах Яндекс

Используют 

округление в 

сервисах Т-Банк

Переводят кэшбэк, 

баллы на 

благотворительность

Итого

Всего 6 9 3 6 24

Мужчины 2 5 1 3 11

Женщины 5 4 2 3 13

164 руководителей НКО опрошено по базе проекта 
«ПУЛЬС НКО»

15 фандрайзеров НКО дали интервью по теме работы с 
частными пожертвованиями 

25 частных доноров дали интервью по теме участия в 
благотворительности

Методология и данные

Выборка интервью частных доноров
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Основные выводы
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Участие россиян в благотворительности

• Типичный портрет донора. Молодёжь 18-25 лет и люди с высоким доходом — главные драйверы денежной благотворительности фондам. 
Пожертвования в фонды в целом совершает 24% россиян, а среди молодежи это 35%,  и 33% тех, чей доход превышает 100 тыс. руб. Женщины 
активнее мужчин в большинстве форм помощи, особенно в передаче вещей и пожертвованиях в храмы

• Мотивация доноров. Доминируют два мотивационных блока — желание изменить мир к лучшему (58% хотят делать мир добрее и справедливее, 
решать конкретные проблемы, чувствовать причастность) и вера во взаимность (43% считают, что добро возвращается)

• Направления помощи. В топе остаются традиционные категории: тяжелобольные дети (33%), малоимущие семьи (27%), бездомные животные 
(26%)

• Частота и суммы пожертвований. Каждый четвёртый донор (24%) жертвует ежемесячно, но лишь 12% из них оформили рекуррентную 
подписку. Остальные делают это «вручную». Ежемесячные доноры в среднем за год жертвуют в три раза больше (12,8 тыс. руб.), чем те, кто 
жертвует раз в полгода (4,2 тыс. руб.) и реже (4,3 тыс. руб.). Конвертация ежемесячных доноров в автоматических подписчиков — ключевая 
задача для роста системной благотворительности

• Нормализация восприятия фондов. Скептицизм по отношению к фондам уходит. 70% согласны, что сотрудники фондов заслуживают 
зарплаты, 61% признают профессионализм фондов. Однако 29% аудитории — «сторонники с барьерами»: они верят в фонды, но считают 
систематическую помощь сложной. Это самая перспективная аудитория для роста — их сдерживают достаточно слабые барьеры

• Профили донорского поведения. Большинство доноров (63%) действуют спонтанно и не планируют пожертвования заранее. 51% не 
проверяют фонды перед помощью, 63% не считают важными отчёты. Только 16% — «системные доноры», которые планируют, проверяют и 
жертвуют регулярно. Именно они чаще других поддерживают фонды (58%) и жертвуют ежемесячно (47%)

• Барьеры для участия. Главная причина неучастия — отсутствие свободных денег (44%), причём четверть (25%) неучаствующих называют 
только этот барьер. Недоверие к фондам (20%) и навязчивые просьбы (14%) встречаются значительно реже. Это подтверждает вывод о 
нормализации восприятия благотворительности
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Благотворительность 
нормализуется: системная помощь 
через фонды сравнялась с прямой, 
скептицизм и недоверие уходит 

Созревание благотворительного сектора. Произошёл важный сдвиг: системная благотворительность 
деньгами, вещами, продуктами через фонды (35%) сравнялась по популярности с прямой адресной 
помощью (35%). Долгое время исследования фиксировали перекос в сторону помощи напрямую 
нуждающимся — теперь этот дисбаланс преодолён, что говорит о готовности донорской аудитории 
поддерживать профессиональные НКО



Важную роль в трансформации благотворительной сферы играют автоматические форматы пожертвований. Именно они повышают 
потенциал развития «фоновой благотворительности», при которой возможность помощи встречается в привычных сервисах, не 
связанных с благотворительностью напрямую. Автоматические форматы имеют высокий уровень доверия и низкий барьер входа

Углубление участия. Автоматические форматы помогают развивать и расширять практики текущих доноров и вовлекать в системную 
благотворительность разовых жертвователей. Большинство пользователей таких форматов уже имели опыт благотворительности (80%), подключили 
автоматические форматы 1-2 года назад

Новый путь донора - «случайный». Донор узнает о форматах не когда ищет способ помочь, а «случайно» — через интерфейсы повседневных 
сервисов. 40% знают про кэшбэк для благотворительности, 27% про округление, 25% про подписку. Решение о подключении принимается быстро и 
импульсивно, без изучения деталей о фондах
Доверие к автоматическим форматам связано с доверием к экосистеме, платформе или сервису. Донор делегирует им доверие, что смещает 
лояльность и доверие к НКО и благотворительным фондам
Преимущества автоматических пожертвований для донора. Финансовая незаметность (42%), гарантия результата, доверие и прозрачность (36% и 
32%), экономия усилий и регулярность (33% и 32%). Понимание пользы для НКО есть (21%), но это скорее рациональное подкрепление, а не 
ключевой мотив
Сегменты доноров автоматических пожертвований: 

Кэшбэк и баллы (7%). Отдают « бесплатные лишние» деньги, ничего не теряя. Молодая, обеспеченная аудитория. Основная потребность -
ощущение «инвестиций в карму» без реальных трат
Округление (7%). Благотворительность как «базовая норма», интеграция в повседневную жизнь. Молодая аудитория, немного больше мужчин. 
Обеспеченный и осознанно вовлеченный сегмент. Основная потребность — простота и фоновая интеграция помощи, сделать её естественной и 
незаметной
Рекуррентные (4%). Осознанное обязательство помощи, самый вовлеченный сегмент. Основные потребности — прозрачность, контроль, 
личный вклад и партнерство с НКО. Автоматические форматы для них — дополнение, а не замена текущих практик

Опасения текущих доноров автоматических форматов. Непонимание результата и целевого использования средств(20%), потеря контроля, в т.ч. 
безопасности данных (22%), страх финансовой нагрузки и боязнь «забытых» списаний (21%)
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Использование автоматических форматов денежных пожертвований



Технологические формы пожертвований: ключевые цифры 
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Платформы Округление Кэшбэк

Население
(% россиян)

НКО
(% НКО)

Частные 
пожертвования

жертвовали в 
фонд

жертвовали на 
платформах

использовали 
округление

переводили 
кэшбэк

Сайт

жертвовали на 
сайте НКО

Рекурренты 

имеют 
подписку

привлекают 
частные 

пожертвования
собирают 

пожертвования на 
сайте

размещены на 
благотворительных 

платформах

работают 
сервисами 
округления

принимают 
кэшбэк/баллы в 

качестве 
пожертвований

имеют 
рекуррентных 

доноров 

24% 12% 8% 4% 4% 2,5%

66% 51% 35% 22% 21% 42%

Округление и кэшбэк только набирают популярность. Пока и у населения, и у НКО мало опыта использования данных форматов, при этом они 
обладают высоким уровнем доверия, низким барьером входа и значительным потенциалом роста за счет интеграции в повседневные 
финансовые сервисы



Портрет донора: ключевые цифры 
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Женщины 50+ с высшим 
образованием, средним 
и выше доходом, чаще 

проживающие в 
крупных городах

Донор 
«Кэшбэк»

Рекуррентный 
донор

Донор 
«Округление»

Среднее 
пожертвование за год

Среднее число групп 
благополучателей

Среднее число 
способов совершения 
пожертвований

11683 16413 10206 10287

2,8 3,9 4,4 4,6

2,1 3,3 3,4 3,8

Типичный портрет

Россияне, которые 
жертвуют в фонды

Молодой житель крупного 
города с высшим 

образованием. Это самый 
«молодой» тип донора: доля 

респондентов 18-25 лет 
вчетверо выше, чем в среднем 

по выборке (28% vs 7%)

Молодой житель города-
миллионника с высшим 

образованием. Скорее мужчина 
(54% vs 45% в среднем). 

Минимальная доля  людей 
старше 56 лет: 13% vs 35% в 

выборке

Самый «женский» тип 
донора: 63% vs 55% в 

среднем. Чаще молодежь 
и жители крупных городов 

с доходом выше 75 тыс. 
руб.

Автоматические форматы усиливают участие в благотворительности. Доноры, использующие функцию округления, совокупно жертвуют в фонды 
больше других сегментов доноров. В то же время доноры, использующие рекуррентные подписки и функции перевода кэшбэка и баллов, 
диверсифицируют группы благополучателей больше других сегментов. Вовлечение пользователей в технологические форматы пожертвований 
может стать основой благотворительности в будущем



• Место частных пожертвований в структуре бюджета НКО. Частные пожертвования входят в топ-3 источников финансирования НКО: их получают 
66% организаций, наряду с государственными грантами (55%) и поддержкой бизнеса (50%). При этом у 45% НКО частные пожертвования составляют 
менее 10% бюджета. Только у 15% организаций частные пожертвования составляют более половины бюджета

• НКО делают ставку на собственную базу доноров. 51% используют платежные формы на своем сайте, 38% работают с внешними платформами,
которые выступают важным, но дополнительным инструментом в частном фандрайзинге

• Стратегическая ценность рекуррентных пожертвований. 42% НКО имеют рекуррентных доноров. Подписки позволяют лучше планировать 
программы помощи (45%), повышают предсказуемость бюджета (40%) и возможность выстраивать долгосрочные отношения с донорами (34%), 
инвестировать в развитие организации (24%)

• Сложности в работе с рекуррентами. Поддержание вовлеченности доноров (33%), конкуренция за внимание с другими НКО и сервисами (32%), 
недостаток ресурсов для регулярных коммуникаций (30%), непонимание донорами ценности подписки (30%)

• Преимущества работы с платформами. Треть НКО (35%) привлекает пожертвования на платформах. Они дают доступ к новой аудитории, до которой 
фонд не может дотянуться самостоятельно. Верификация на платформе выступает знаком качества — это важно и для частных доноров, и для 
корпоративных партнёров. Дополнительный источник дохода: даже небольшие суммы важны для устойчивости

• Ограничения платформ. Анонимность доноров (нет доступа к контактам и аналитике), разнородные требования к верификации и отчётности на 
разных платформах, высокая комиссия на отдельных площадках, непрозрачность алгоритмов продвижения сборов, административная нагрузка —
эффективная работа требует отдельного сотрудника

• Округление и кэшбэк. 30% НКО подключены к таким сервисам. Преимущества: новая аудитория, верификация, мэтчинг-акции, широкий охват при 
минимальном администрировании. Сложности: низкий объем поступлений, невозможность влиять на сборы, риск перетока собственных доноров в 
сервисы платформ

• Восприятие Фонда «Помощь рядом». В восприятии фондов это прежде всего гранты на товары для НКО, такси и доставка для подопечных, гранты на 
рекламу — и лишь в последнюю очередь благотворительная платформа. Гранты на административные расходы оцениваются высоко — это 
уникальная поддержка. Но механика распределения пожертвований от округления во многом непонятна даже для крупных фондов

Роль автоматических форм пожертвований для НКО
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Кэшбэк и округление дают НКО доступ к новой аудитории при минимуме усилий, но остаются дополнением к основной собственной базе 
рекуррентов



Опыт использования автоматических форматов пожертвований: НКО и 
доноры 
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Критерий Кэшбэк, баллы, округление Рекуррентная подписка

Преимущества

• Доступ к новой широкой аудитории
• Высокое доверие за счет бренда платформы или сервиса
• Минимальное администрирование после подключения
• Фоновая регулярность поступлений

• Предсказуемость и стратегическое планирование
• Глубокие отношения с донорами

Сложности 

• Малые объемы поступлений
• Анонимность доноров и невозможность коммуникации с 

донорами платформ и сервисов
• НКО не влияют на объем сборов
• Риск перетока собственных доноров в сервис

• Высокие трудозатраты
• Сложно поддерживать вовлеченность, традиционные 

способы снижают эффективность (33%)
• Недостаток ресурсов НКО на коммуникации (30%)

Вклад в бюджет 
• У большинства НКО <10% бюджета
• Может резко расти в мэтчинг-акциях платформ (пример: 

до 100 млн ₽ за 2 месяца у лидера акции)

Наиболее значимый формат, преимущества для НКО:
• лучшее планирование программ (45%)
• рост предсказуемости бюджета (40%)

Трудозатраты Средние Высокие. Требуют CRM, регулярных рассылок, отчетов

Преимущества • Финансовая незаметность
• Встроенность в потребительские практики
• Минимум усилий

• Осознанная системная помощь
• Возможность контролировать расходы на 

благотворительность
• Персонализированная отчетность и коммуникация от фонда

Сложности • Потеря контроля над переводами (15%)
• Недоверие к платформам-агрегаторам (15%)

• Потеря эмоциональной вовлеченности (26%)
• Потеря контроля над расходами (18%)
• Недоверие к платформам-агрегаторам (15%)
• Опасения нагрузки на личный бюджет (16%)

Н
КО

Д
он

ор
ы

По данным опроса населения, НКО и материалам интервью



Население. Высокий потенциал и значительный 
отложенный спрос
Доверие к автоматическим форматам выше 
фактического использования. Население воспринимает 
автоматические форматы как простые, безопасные и 
психологически комфортные

Потенциал роста: готовы подключиться: кэшбэк (14%), округление 
( 11%), рекуррентная подписка (5%). Потенциал роста в 2–4 раза от 
текущего участия без изменения ценностей, только за счёт снятия 
барьеров
Ключевые драйверы: финансовая незаметность (42%), 
делегированное доверие платформам (36%), экономия усилий и 
«один раз включил» (33%). Благотворительность становится фоновой 
практикой, а не моральным выбором «здесь и сейчас»
Условия для подключения: прозрачная информация о том, куда идут 
деньги (23%), гарантии безопасности данных (16%), возможность 
легко отменить в любой момент (13%)
Целевая модель: «бережная благотворительность», 
когда автоматические форматы снижают нагрузку на донора, но не 
лишают его чувства контроля и смысла

12

Потенциал автоматических форматов пожертвований

НКО. Высокий потенциал
Автоматические пожертвования как дополнение к 
рекуррентным донорам и инструмент повышения 
финансовой устойчивости. 
Сейчас использование автоматических форматов 
требует ресурсов и пока дает ограниченный 
финансовый эффект

Текущий уровень и намерение на будущее: около 30% 
НКО подключены к сервисам округления и кэшбэка. Среди 
подключенных 78–95% планируют продолжать использование
Финансовый эффект: как правило, небольшая доля бюджета, но 
важен как фоновый, устойчивый поток. В отдельных мэтчинг-акциях 
возможен взрывной эффект (до 100 млн ₽ за 2 месяца)
Ключевые ограничения: анонимность доноров - фонды не получают 
контактов и не могут выстраивать отношения с этой 
аудиторией. Эрозия бренда НКО - доверие связано с платформой, а 
не с фондом. Объемы поступлений часто небольшие: «8 тысяч в 
месяц, 30 тысяч за год, а времени на верификацию потрачено 
много»
Ограничения потенциала: расширение охвата ограничено не 
технологической неготовностью НКО, а дефицитом кадровых и 
финансовых ресурсов на администрирование



Участие россиян в 
благотворительности

02
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Ландшафт благотворительности: системная благотворительность через фонды 
теперь так же популярна, как и прямая адресная помощь

Всего
Пол Возраст Доход (тыс. руб.)

Муж. Жен. 18-25 26-35 36-45 46-55 56+ <25 25-50 50-75 75 -100 >100
БАЗА 2006 908 1098 165 330 469 350 692 516 673 315 183 143

Жертвовал(-а) деньги в благотворительную организацию, фонд 24 22 25 35 ↑ 27 22 21 22 15 ↓ 24 30 ↑ 37 ↑ 33 ↑

Жертвовал(-а) деньги напрямую конкретным людям, семьям 19 17 ↓ 21 ↑ 24 20 17 20 18 15 ↓ 19 18 29 ↑ 31 ↑

Передавал(-а) вещи, продукты в благотворительную организацию 20 17 ↓ 22 ↑ 27 ↑ 22 19 17 19 15 ↓ 20 23 30 ↑ 26

Передавал(-а) вещи, продукты конкретным людям, семьям 24 19 ↓ 29 ↑ 24 23 22 24 27 25 25 24 25 30

Жертвовал(-а) вещи, продукты, деньги в храм, церковь 17 14 ↓ 19 ↑ 20 14 13 ↓ 13 21 ↑ 14 16 18 23 ↑ 21

Был(-а) волонтером 9 8 9 24 ↑ 11 8 7 5 ↓ 7 8 9 13 ↑ 15 ↑

Был(-а) донором крови 11 16 ↑ 7 ↓ 20 ↑ 15 ↑ 12 11 7 ↓ 8 ↓ 10 12 16 ↑ 20 ↑

Переводил(-а) донаты на благотворительные стримы 4 6 ↑ 4 ↓ 10 ↑ 8 ↑ 4 4 2 ↓ 2 ↓ 5 4 8 ↑ 10 ↑

Оставлял(-а) чаевые, когда указана цель сбора 16 16 17 35 ↑ 22 ↑ 14 15 11 ↓ 12 ↓ 14 ↓ 19 28 ↑ 27 ↑

Ничего из перечисленного 30 35 ↑ 26 ↓ 19 ↓ 31 33 33 29 36 ↑ 30 25 ↓ 18 ↓ 24

Затрудняюсь ответить 5 6 4 6 6 5 4 5 7 ↑ 4 ↓ 5 2 ↓ 2

↑↓  – значимо выше/ниже в сравнении с общей выборкой (на уровне значимости 95%) 

Долгое время исследования фиксировали перекос в сторону адресной помощи 
нуждающимся по сравнению с поддержкой благотворительных фондов. В 2025 г. 
это уже не так. Россияне в равной степени вовлечены в адресную и системную 
благотворительность. Это говорит о созревании благотворительного сектора и 
готовности донорской аудитории к поддержке профессиональных НКО

35%

35%

помощь напрямую людям — деньгами или вещами

помощь через фонды — деньгами или вещами

Молодежь и люди с высоким доходом — драйверы помощи фондам: Пожертвования в фонды совершают 33% людей с доходом 
>100 тыс. руб. и 35% в возрасте 18-25 лет



Желание изменить мир к лучшему и вера в то, что добро возвращается –
основные мотивы участия в благотворительности 

ИЗМЕНИТЬ МИР
Для меня это возможность делать мир, в котором я живу, 
лучше, добрее, справедливее 

Мне хочется помочь в решении конкретной проблемы, 
которая мне небезразлична

Хочу чувствовать свою причастность, ощущать, что я могу 
что-то изменить 

58%

Считаю, что тому, кто делает хорошие дела, добро 
возвращается 

Если я не буду помогать, то и мне, моим близким не 
помогут в будущем 

ВЗАИМНОСТЬ43%

ВНУТРЕННИЙ ДОЛГ33%
Чувствую в этом внутреннюю необходимость 

Если не я, то кто? 

ЛИЧНОСТНЫЙ РОСТ26%

Это делает меня лучше, позволяет 
самосовершенствоваться

Это наполняет мою жизнь смыслом, я чувствую свою 
значимость 

ЛИЧНЫЙ ОПЫТ23%

Мне повезло в жизни больше, чем им, у меня лучше 
ситуация

Сам(-а) столкнулся(-ась) с проблемой, на решение 
которой жертвую деньги 

СОЦИАЛЬНОЕ ВЛИЯНИЕ14%
Многие люди вокруг меня вовлечены в эти процессы 

В современном обществе жертвовать деньги похвально, 
это хороший тон 

РЕЛИГИЯ12%
Это поощряется моими духовными/религиозными 
убеждениями 

База: 1170 чел. (те, кто имеет опыт благотворительности) 15



Каждый четвертый благотворитель в России уже использует новые 
технологические форматы для пожертвований

Молодые и обеспеченные горожане
Значимо чаще это люди 18-25 лет (39% vs 24%), с доходом выше 
среднего: 50-75 тыс. (30%), 75-100 тыс. (34%), и особенно >100 тыс. 
(43%). Чаще имеют высшее образование и живут в Москве (29% vs 
24%). Пол не влияет.
Реже цифровые способы используют люди 56+ лет, с низким доходом 
(<25 тыс. — только 14%) и те, кто отказался отвечать о доходе (9%).

40% традиционные способы пожертвований 24% технологические способы пожертвований

Женщины старшего возраста с высшим образованием
Значимо чаще это женщины (45% vs 33% мужчин), люди 56+ лет 
(44%), с высшим образованием (43%) и доходом 75-100 тыс. 
(53%). Тип города не влияет.
Реже традиционные способы выбирают мужчины, люди 36-45 
лет, с низким доходом и средним образованием.

База: 1170 чел. (те, кто имеет опыт благотворительности)
16

* *

* Процент доноров, кто выбрал хотя бы один из перечисленных способов совершения пожертвований

6%

11%

20%

23%

37%

По квитанции через кассу банка

Покупка товаров у 
благотворительной организации

Деньги в ящик-копилку для сбора 
пожертвований

Смс-пожертвование по короткому 
номеру

Передача денег лично или на 
карту

4%

6%

7%

7%

14%

20%

Регулярная ежемесячная подписка 
на пожертвования

Ппожертвование на терминалах 
касс-самообслуживания

Перевод кэшбэка или бонусных 
баллов

Округление суммы покупок 

Через платформы онлайн-
пожертвований

На сайте благотворительной 
организации



33%

33%

33%

34%

38%

40%

48%

49%

50%

56%

50%

44%

46%

45%

39%

44%

33%

31%

32%

27%

17%

23%

21%

21%

23%

16%

19%

20%

18%

17%

Деньги в ящик-копилку для сбора пожертвований

Регулярная ежемесячная подписка на пожертвования

Пожертвование на терминалах касс-самообслуживания

Коммерческие компании, которые проводят сборы 
средств для передачи фондам

Округление суммы покупок 

Смс-пожертвование по короткому номеру

Перевод кэшбэка или бонусных баллов

Через платформы онлайн-пожертвований

На сайте благотворительной организации

Передача денег лично или на карту

Доверяю Не доверяю Затрудняюсь ответить
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Уровень доверия выше частоты использования различных способов 
пожертвований

База: 2006 чел. Все респонденты

Доверяют как распространенным и простым 
формам пожертвований

Больше не доверяют, т.к. ниже степень 
контроля за расходованием средств 
(ящики-копилки) или мало знают о том, как 
работают пожертвования через подписку и 
на кассах самообслуживания

По всем способам совершения пожертвований уровень доверия выше, чем их реальное использование. Это указывает на 
потенциал роста. Основной барьер — не недоверие как таковое, а необходимость сделать эти инструменты более доступными, 
понятными и интегрированными в повседневную жизнь пользователя

37%

20%

14%

7%

23%

7%

6%

4%

20%

Использование

«Отправлять со своего номера телефона 
смски на различные непонятные... 
номера... сделать невозможно. Поэтому 
телефонные какие-то переводы я тоже 
для себя не приемлю». (Донор 4. Округление 
Т-Банк)

«Мне важнее доверие к бренду, который 
инициирует сбор... Есть стойкое 
ощущение, что у таких гигантов всё 
прозрачно, отлажено на юридическом 
уровне, на финансовом уровне, что нет 
каких-то подводных камней». (Донор 12. 
Округление Яндекс)



В топе помощи – дети, малоимущие семьи и животные

База: 1170 чел. (те, кто имеет опыт благотворительности)

Эти направления пожертвований 
традиционно являются основными, на 
поддержку которых россияне делают 
денежные пожертвования

18

42%

24%
16% 18%

1 группа 2 группы 3 группы более 3 
групп

Скольким группам жертвуют

9%
1%
2%
2%
2%
2%

2%
3%
3%
3%
3%

4%
5%

7%
9%

10%
12%

12%
13%

15%
20%

26%
27%

33%

Затрудняюсь ответить
Мигранты

Люди с ВИЧ / СПИД
СМИ, информационные порталы

Научные исследования
Правозащитная деятельность

Заключенные и люди, освободившиеся из мест лишения свободы
Спорт, здоровый образ жизни

Патриотическое воспитание
Жертвы домашнего, сексуализированного насилия

Люди с зависимостями (алкоголизм, наркомания)
Историческое и архитектурное наследие, культура и искусство

Образование, просвещение
Защита окружающей среды, экология

Пострадавшие от стихийных бедствий, чрезвычайных обстоятельств, …
Бездомные

Мирные жители, пострадавшие от событий, связанных с СВО
Тяжелобольные взрослые, взрослые с инвалидностью

Дети-сироты
Пожилые люди, ветераны труда и войны

Российские военные, добровольцы СВО и члены их семей
Бездомные животные и приюты для животных

Малоимущие люди и семьи в трудной жизненной ситуации
Тяжелобольные дети, дети с инвалидностью



Фокус на взрослых 
(28%)

Только дети 
(17%)

Зоозащитники 
(16%)

Активные доноры (14%)

Направления 100% помогают взрослым в 
уязвимости, редко 
тяжелобольным детям (17%), 
детям-сиротам (7%)

100% дети, не помогают 
взрослые малоимущим 
семьям, бездомным животным

100% помогают животным и 
экологии, не помогают 
малоимущим семьям, 
тяжелобольным взрослым, 
бездомным людям

Помогают всем: тяжелобольные 
дети (61%), малоимущие семьи 
(56%), бездомные животные 
(58%), пожилые и ветераны 
(39%)

Мотивы Добро возвращается (39%), 
сделать мир лучше (34%), 
решить конкретную проблему 
(33%)

Добро возвращается (37%), 
внутренняя необходимость 
(28%), решить конкретную 
проблему (27%). Реже 
мотивированы 
самосовершенствованием 
(10% vs 15%)

Добро возвращается (37%), 
сделать мир лучше (32%), 
решить конкретную проблему 
(32%). Реже мотивированы 
самосовершенствованием (9% vs
15%) и религией (7% vs 12%)

Лидеры по мотивам: сделать 
мир лучше (53% vs 31%), добро 
возвращается (50% vs 37%), 
решить конкретную проблему 
(48% vs 31%)

Каналы Предпочитают личные 
переводы на карту (52% vs
37%)

Главный канал — СМС (41% vs 
23%)

Чуть чаще сайты БФ (25% vs 20%) Используют всё: сайты БФ 
(45%), ящики-копилки (42%), 
СМС (42%), платформы (31%)

Профиль Без выраженных соц-дем 
отличий. 61% женщины, 57% 
старше 45 лет, 58% с доходом 
до 50 тыс. руб.

Без выраженных соц-дем 
отличий. 62% женщины, 53% 
старше 45 лет, 60% с доходом 
до 50 тыс. руб.

Преимущественно женщины 
(76% vs 61%), средний доход 25-
50 тыс. (43% vs 35%)

Значимо моложе (18-25: 18%, 
26-35: 23%), выше доход (>100 
тыс.: 15%)

Выбор, кому помогать, во многом связан со спецификой каналов и мотивов 
участия доноров разного профиля
Сегментация доноров по направлениям помощи показывает четыре специфических кластера по приоритетной помощи детям, взрослым и 
животным, а также уникальный кластер активных доноров, которые помогают по многим направлениям и которые имеют наиболее 
комплексную многофакторную мотивацию. Это «ядро» донорского сообщества

19Сравнение профилей с данными по благотворителям в целом (N=1170)



Каждый четвертый донор жертвует на благотворительность ежемесячно, 
30% из них используют автоматические форматы

20

Частота денежных пожертвований Сумма пожертвований за год

База: 1170 чел. (те, кто имеет опыт денежной и неденежной  
благотворительности)

База: 773 чел. (те, кто имеет опыт пожертвований и 
указал сумму)

Частота и средний чек пожертвований линейно связаны с глубиной вовлечённости — чем чаще и больше жертвуют, тем больше каналов, 
направлений и мотивов. Самые активные доноры не выбирают одну целевую группу поддержки или один канал пожертвований, их 
участие во всем спектре благотворительных каналов и направлений более высокое

Частота Среднее (руб.) Медиана (руб.)

Раз в месяц и чаще 12 783 5 000

Раз в квартал 11 463 2 000

Раз в полгода 4 198 1 000

Раз в год и реже 4 357 1 000

Связь суммы и частоты пожертвований

• Ежемесячные доноры за год жертвуют в 3 раза больше, чем разовые 
доноры (12,8 тыс. vs 4,2-4,3 тыс.)

• Однако только 12% из них имеют подписку на рекуррентные 
пожертвования

• 50% тех, кто жертвует более 5 000 руб., жертвуют ежемесячно
• Среди пользователей автоматических форматов 47% жертвуют 

ежемесячно

• Каждый четвертый донор уже выработал 
привычку регулярной поддержки. Однако 
подавляющее большинство из них делают это 
«вручную» каждый месяц

• Это не проблема отсутствия желания, а барьер в 
виде отсутствия удобного и привычного 
инструмента

• Конвертация этих доноров в подписчиков —
ключевая задача для роста благотворительного 
сектора9%

9%

12%

19%

27%

24%

Затрудняюсь ответить

Ни разу

Один раз за год и реже

Один раз в полгода

Один раз в квартал

Один раз в месяц и чаще

2%

11%

10%

36%

41%

более 50000 руб.

10001-50000 руб.

5001-10000 руб.

1000-5000  руб.

до 1000 руб.
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Нормализация восприятия фондов. Скептицизм уходит, но у сторонников 
фондов остаются барьеры

25%
Скептики

Чаще мужчины (54%)

25%
Активные сторонники

Чаще женщины (66%)

21%
Тотальные скептики

Чаще мужчины (51%)

29%
Сторонники с барьерами

Верят в фонды, но считают что 
систематическая помощь сложна и 
требует много времени 

✓ 23% жертвуют в фонды

Мужчины и женщины

Не доверяют фондам по большинству 
параметров 

✗ 46% не участвуют в практиках 
благотворительности

Считают, что лучше помогать адресно, 
а не через фонды

✗ 43% не участвуют в практиках 
благотворительности

Максимально позитивные оценки: 
верят в благотворительность, не нужен 
высокий доход, малые суммы важны

✓ 46% жертвуют в фонды

Несмотря на общую нормализацию восприятия фондов, сохраняются противоречия в оценках: мнение о том, что фонды способны оказать профессиональную 
помощь (61%) одновременно сочетается в том, что “лучше помогать отдельным людям, а не фондам” (59%). Это говорит об актуальности задачи дальнейшего 
повышения информированности россиян о благотворительности

База: 2006 чел. Сегментация методом k-means по 9 параметрам восприятия

Самая перспективная аудитория для роста — «сторонники с барьерами» 
(29%). Они уже лояльны, но их останавливают мнимые сложности. 
Коммуникация, подчеркивающая простоту и эффективность малых, но 
регулярных пожертвований, может с

22%

31%

39%

48%

49%

50%

59%

61%

70%

63%

48%

46%

31%

40%

29%

22%

19%

12%

15%

21%

15%

21%

11%

21%

19%

20%

18%

Жертвовать фондам 50-100 рублей не имеет 
смысла, это ничего не изменит

Я не верю в благотворительность, это просто еще 
один способ заработать денег

Чтобы заниматься благотворительностью, нужно 
много свободного времени

Лучше помогать делами и поступками, чем 
деньгами

Чтобы помогать благотворительным фондам, 
нужно иметь высокий доход

Заниматься благотворительностью 
систематически и эффективно - сложно

Лучше помогать конкретным людям, а не 
благотворительным фондам

Фонды способны оказать более 
профессиональную помощь, чем если бы я 

помогал самостоятельно

Это нормально, что сотрудники 
благотворительных фондов получают заработную 

плату

Согласен Не согласен Затрудняюсь ответить
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37% 63%
Я заранее планирую, кому и как помогать, и обычно не 

принимаю спонтанных решений
Чаще всего я принимаю спонтанное решение 
помочь, сделать пожертвование, поучаствовать 
в акции

26% 74%
Я занимаюсь благотворительностью регулярно - делаю 

пожертвования, участвую в акциях, мероприятиях
Чаще всего я участвую в благотворительных 
акциях, мероприятиях от случая к случаю, когда 
они попадаются мне

49% 51%
Перед тем как помочь, я стараюсь досконально изучить 

деятельность фонда, организации, разобраться в 
ситуации, необходимости поддержки

Для меня не так важно проверять фонд или 
организацию — главное, что я помог

37% 63%
Для меня важно получать отчеты и письма с 

описанием того, как помогли мои пожертвования от 
благотворительных фондов

Для меня не так важны отчеты и письма от 
благотворительных фондов. Главное, что я 
помог

Большая часть доноров делает пожертвования спонтанно и не проверяют отчеты. 
16% доноров жертвуют более системно и осознанно

База: 1170 чел. (те, кто имеет опыт пожертвований)

ПРОФИЛИ ДОНОРОВ

Планируют пожертвованияСпонтанные пожертвования

Проверяют фонды и отчеты

Не проверяют фонды и отчеты

16% Системные 
доноры

✓ Планируют (100%), делают пожертвования 
регулярно (100%), проверяют фонд (77%), важны 
отчёты (62%)

✓ 58% жертвуют в фонд

✓ 47% жертвуют ежемесячно

24% Осознанные 
спонтанные

✓ Спонтанные (100%), нерегулярные 
(82%), НО проверяют фонд (100%), важны 
отчёты (56%)

✓ 39% жертвуют в фонд

✓ 20% жертвуют ежемесячно

45% Пассивные 
импульсивные

✓ Спонтанные (87%), от случая к случаю 
(88%), НЕ проверяют фонд (100%), отчёты 
не важны (90%)

✓ 40% жертвуют в фонд

✓ 20% жертвуют ежемесячно

15% Планирующие 
нерегулярные

✓Планируют (100%), НО от случая к случаю 
(100%), проверяют фонд (88%), отчёты важны (62%) 
на уровне среднего по выборке

✓ 27% жертвуют в фонд

✓ 15% жертвуют ежемесячно



Причины неучастия в благотворительности не демонстрируют выраженных 
негативных установок к фондам

База: 836 чел. (те, кто не имеет опыт пожертвований)

• Финансовый барьер доминирует — его называет 
почти каждый второй

• При этом 25% респондентов указали ТОЛЬКО этот 
барьер, что говорит о его ключевой роли

• Недоверие фондам, слишком навязчивые 
просьбы – редко встречающиеся барьеры. Это 
дополнительно подтверждает вывод о 
нормализации восприятия благотворительности 
и фондов
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15%

2%

4%

4%

5%

6%

6%

8%

14%

14%

20%

44%

Затрудняюсь ответить

Был негативный опыт участия в благотворительности

Не хочу никому помогать

Нет времени разбираться, кому и как помогать

Не знаю, как и каким благотворительным фондам 
помогать

Предпочитаю помогать иначе (волонтерством, 
поддержкой знакомых и т.п.)

От моего участия ничего не изменится

Никогда не задумывался(лась) об этом

Считаю, что государство должно решать эти проблемы, а 
не частные пожертвования

Смущают слишком навязчивые и частые просьбы о 
пожертвованиях

Не доверяю благотворительным организациям и фондам

Нет свободных денег, которые можно было бы 
пожертвовать



Использование 
автоматических форм 
пожертвований 

03
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Автоматические форматы маскируются под «бонус» – кэшбэк и баллы 
самый известный способ помогать

База: 2006 чел. Все респонденты. Вопрос: О каких из перечисленных способов совершения 
благотворительных пожертвований вы знаете или что-то слышали? 

Сегменты аудиторий: 
1. Экосистемно информированные: чаще 26-45 лет, активные пользователи банковских приложений, маркетплейсов, сервисов доставки. Больше 

знают о кэшбэке, баллах и округлении
2. Осознанные, но ограниченно информированные: чаще 30+, с опытом благотворительности, больше знают о подписках как классической 

модели помощи. Округление, кэшбэк – это дополнительные способы пожертвований
3. Слабо информированные: старшие возрастные группы, отсутствие знания связано не с недоверием, а с отсутствием контакта с интерфейсами, 

где эти форматы предлагаются
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Почему кэшбэк и баллы лидируют? 
• Формат уже встроен в повседневную 

финансовую практику (покупки, оплата 
услуг)

• Не воспринимается как прямое денежное 
пожертвование, т.к. считают кэшбэк и 
баллы «дополнительными» деньгами

• Часто сопровождаются геймификациями и 
маркетинговыми акциями со стороны 
оператора (мэтчинг, задания и др.)
Доноры знают формат потому, что его 

показали в интерфейсах сервисов и 
экосистем, а не потому, что искали способ 

сделать пожертвование 

56% россиян знают об автоматических способах совершения 
пожертвований

Выводы на слайде основаны на данных опроса россиян и интервью с 
донорами

16%

28%

25%

27%

40%

Затрудняюсь ответить

Не слышал(-а) ни о чем из перечисленного

Ежемесячная подписка с автоматическим 
списанием с карты или баланса телефона

Автоматическое округление суммы покупок в 
пользу благотворительной организации, фонда

Перевод кэшбэка или бонусных баллов в пользу 
благотворительной организации, фонда



Автоматические форматы усиливают вовлечение тех, кто уже жертвовал, 
хотя бы разово

База: 179 чел., те, у кого есть подписки, округления, кэшбэк, баллы на благотворительность
26

Начало использования автоматических форматов 
пожертвованийАвтоматические форматы работают как механизм 

углубления участия в благотворительности 
• большинство уже имели опыт благотворительности. 80% 

делали пожертвования ранее
• доноры жертвуют чаще, в т.ч. в новые неизвестные НКО, 

верифицированные на сервисах и платформах
Новая аудитория формируется ограниченно
• только 11% начали пользоваться автоматическими 

форматами, не имея предыдущего опыта пожертвований 
Автоматические механики – относительно новый опыт для 
большинства (59%). Рынок и практики еще продолжают 
формироваться 

• 33-34% начали использовать в 2025 году 
• 25% используют с 2024 года

«Благодаря тому, что у разных банков появилась возможность помогать более автоматизированным способом, стало чуть проще и чаще 
помогать. Очень удобно, что банковские приложения сами подсвечивают благотворительные фонды, потому что из-за работы не всегда есть 
время что-то специально искать. Я обычно помогаю тем организациям, которые уже знаю, адресно, по мере возможности. Но когда в статьях и 
подборках от банков и сервисов появляются другие фонды, это тоже удобно». (Донор 4. Округление Т-Банк) 

Выводы на слайде основаны на данных опроса россиян и интервью с донорами

33%

34%

34%

24%

22%

23%

12%

9%

7%

8%

10%

10%

9%

6%

9%

14%

19%

17%

Перевод кэшбэка или бонусных 
баллов

Ежемесячные подписки в 
пользу благотворительных 

организаций, фондов

Округление

В этом году В прошлом году / год назад
2 года назад Больше 2-х лет назад
Не помню / затрудняюсь ответить Не использую этот формат



Путь донора меняется: пожертвование – это больше не поиск, а 
случайная встреча в привычном сервисе (для кэшбэка, баллов, округления) 

Этап 1. «Фоновый контакт»
• Благотворительность 

появляется в «чужом» 
контексте разных сервисов 
(покупки, поездки на такси и 
др.)

• Пользователь не ищет 
возможность пожертвовать

• Пожертвование не требует 
выхода из основного 
процесса покупки или 
использования сервиса

Этап 2. Низкопороговый вход
• Отсутствие ощущения 

финансового риска или «потери»
• Проба из любопытства или 

стимулов от сервиса (игровые 
задания), из-за малой суммы, 
потому что «ничего не теряю»

• Скорее быстрое и импульсивное 
решение без изучения деталей о 
процессе, фондах или 
благополучателях

• Решение основано на доверие к 
сервису, а не на изучении НКО

Этап 3. Привыкание и 
нормализация
• Пользователь видит, но не 

отслеживает каждую 
транзакцию

• Пожертвования происходят 
«сами собой», становятся 
фоновой практикой 
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Цитаты. Подключение автоматических форматов

Фоновый контакт 

Рутинизация. ПривыканиеНизкопороговый вход. Доверие
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«Мне, в принципе, очень нравится... внедрение 
благотворительности в повседневные траты по типу такси, 
заказ продуктов... Это что-то абсолютно будничное». (Донор  5. 
Округление Яндекс)
«Это уже становится такой привычкой, в принципе, морально 
приятной, скажем так, привычкой, поэтому почему бы и нет». 
(Донор 14. Округление Т-Банк)
«Когда ты делаешь это рутинно, я бы думал, что так как-то не 
то, но так ты точно пожертвуешь, чем ты будешь думать об 
этом». (Донор 15. Округление Яндекс)

«Просто когда ты заходишь в категорию кэшбэка, банк сам пишет, 
куда переводить эти деньги, как месяц отчетный закончится. И я 
выбрала пожертвования, фонды». (Донор 18. Округление Т-Банк) 
«Года, наверное, три назад мне Яндекс предложил такую идею. Хочешь, 
будем округлять, и потом это поможет маломобильным людям. Думаю, 
ну, а чё нет? И я согласилась». (Донор 20. Округление Яндекс) 

«Сомнений не было, потому что как раз в случае с Яндексом есть какая-
то уверенность, что это будет все использовано в лучшем из 
возможных видов, и самому не нужно сильно заморачиваться. От тебя 
ничего не требуется, просто что-то происходит». (Донор 6. 
Округление Яндекс)
«Я удивилась и обрадовалась инициативе об использовании бесплатных 
миль авиакомпаний для благотворительности. Например, чтобы 
обеспечить перелет родных к детям. Собрали у людей не всегда 
нужные бонусы». (Донор 10. Рекуррент)

Геймификация

«Также у них разные есть игры. Например, ты бросаешь кубики, 
твой герой двигается, ты выигрываешь кэшбэки, скидки. И вот 
одно из заданий может быть пожертвовать 200, 500 рублей в 
благотворительный фонд, мы удвоим эту сумму, и еще вы за это 
получите дополнительные попытки». (Донор 23. Кэшбэк)



Банковские приложения и 
сайты (СберСпасибо, Т-Банк 
и др.) 46% Рациональный пользователь 

фин.сервисов (26-35 лет), 
образование среднее и ниже

Рациональная
«Если удобно и надежно – почему 
нет?»

Сегменты по каналам подключения автоматических форматов 
пожертвований 

Канал подключения Доля Профиль Мотивация

Сайт, приложение 
благотворительного фонда 30% Осознанный сторонник фондов (18-

25 лет, 36-45 лет)
Ценностная
«Хочу поддерживать именно 
этот фонд» 

Сервисы Яндекса 28% Городской пользователь (26-35 лет), 
крупные города 

Ситуативная, повседневная 
благотворительность
«Помогать между делом»

Сервисы других компаний 
(Аэрофлот, Азбука вкуса, X5 
Group и т.д.) 26% Молодой пользователь брендов и 

программ лояльности (18-25 лет), 
малые и средние города

Экспериментальная
«Попробую, раз предлагают»

Платформы онлайн-
пожертвований (Благо.ру, ВК 
Добро и др.) 20% Активный донор (26-35 лет), высшее 

образование 

Осознанный выбор и контроль 
«Хочу осознанно выбирать, 
куда жертвовать» 

База: 179 чел., те, у кого есть подписки, округления, кэшбэк/баллы на благотворительность 29Выводы основаны на данных опроса россиян и интервью с донорами



Ключевые драйверы – финансовая незаметность и делегированное 
доверие 

База: 179 чел., те, у кого есть подписки, округления, кэшбэк/баллы на благотворительность

Автоматические механики – ответ на опасения и ограничения «обычной» благотворительности
• Финансовая незаметность (42%). Помощь не ощущается как нагрузка и нет напряжения выбора суммы и не конкурирует с повседневными 

тратами
• Доверие и прозрачность (36% и 32%). Доверие оказывается не к НКО, а к платформе (банк, сервис и др.). Контроль за пожертвованиями 

делегирован внешней инфраструктуре
• Экономия усилий и регулярность (33% и 32%). Благотворительность переходит из разовых моральных решений в фоновую норму поведения. 

Регулярность – не как обязанность, а освобождение от необходимости принимать решение
• Осознание пользы для НКО – вторично, но присутствует (21%). Польза для НКО – это рациональное подкрепление правильности выбора и 

смысла, но редко это ключевой аргумент
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Основные преимущества автоматических пожертвований
42%  Возможность помогать комфортными для моего бюджета суммами

32%  Регулярность и постоянство помощи (моя помощь стала систематической)

33%  Экономия времени и усилий, легко настроить и забыть

32%  Прозрачность и отчетность пожертвований, благодаря сервисам, предоставляющим такие функции

36%  Гарантия, что деньги пойдут по назначению в проверенный благотворительный фонд

21%  Возможность для благотворительных организаций лучше планировать свою деятельность

20%  Возможность помогать сразу нескольким организациям

6%    Затрудняюсь ответить



Перевод кэшбэка и округление выбирают, чтобы «не чувствовать трат», 
подписки – чтобы обеспечить системность и контроль

Округление, кэшбэк и баллы Регулярные подписки

База: 51 чел. (те, у кого есть подписки)База: 150 чел. (те, у кого есть округление, кэшбэк/баллы на благотворительность) 31

Совпадение по пункту «комфортные суммы» (47% и 45%) показывает, что финансовая бережность важна для обоих форматов, но по разным
причинам:
• для округления, баллов и кэшбэка: 

чтобы «не чувствовать трат»
• для подписок: чтобы удерживать регулярность 

небольших сумм пожертвований

Драйверы подключения в восприятии доноров

5%

15%

17%

19%

23%

27%

30%

38%

47%

Затрудняюсь ответить

Простая настройка таких функций

Узнал(-а) о ценности регулярных 
пожертвований для НКО

Регулярные отчеты о результатах (в т.ч. 
с историями подопечных)

Доверие к сервисам, предлагающих 
такие функции

Возможность помогать без 
дополнительных действий и принятия …

Прозрачная информация о том, куда 
идут деньги

Возможность помогать регулярно, без 
напоминаний

Возможность жертвовать небольшие, 
“незаметные” для меня суммы

2%

25%

37%

45%

47%

59%

Затрудняюсь ответить

Узнал(-а) о ценности регулярных 
пожертвований для НКО

Регулярные отчеты о результатах (в 
т.ч. с историями подопечных)

Возможность переводить 
небольшие суммы незаметные …

Прозрачная информация о том, 
куда идут деньги

Возможность помогать регулярно, 
без напоминаний



Цитаты. Преимущества автоматических пожертвований
32

Незаметность и отсутствие усилий со стороны донора Накопительный эффект при небольших разовых суммах

Удобство
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«Но потому что это не такой большой процент от заработка, и 
ты не почувствуешь. А собрав с десятка тысяч человек хотя бы 
по чуть-чуть, это будет большая сумма, большая помощь». (Донор 
8. Округление Яндекс) 
«Когда статистику поднимаешь, за месяц тысяча, полторы —
неплохо. Внутри даже какая-то такая радость, что ты их не 
особо ощущаешь, а они кому-то помогают». (Донор 19. Округление 
Яндекс) 

«Это просто как будто бы работает в фоновом режиме. То есть, ты 
однажды это включил и забыл про это». (Донор 6. Округление Яндекс) 
«Здесь благотворительность идёт как приятный побочный эффект, 
как вот мы когда ногти красим, они блестят... Это не сама цель». 
(Донор 20. Округление Яндекс) 
«Округление не ощущается, не бьет по кошельку... как что-то 
единоразовое, размазанное по расходам». (Донор 12. Округление Яндекс) 
«От тебя не требуется ничего вообще, никаких ни затрат, даже 
времени... прошел голосование, получил эти баллы, перевел. Такая 
благотворительность никаких от себя затрат не несет». (Донор 19. 
Кэшбэк и баллы) 

«Для меня вот это округление — это посильно и легко, и мне не нужно 
никаких дополнительных совершать действий. Я один раз поставила 
галочку, и всё». (Донор 5. Округление Яндекс) 
«Я нажала, по-моему, две кнопки на экране, и все. И вот с тех пор у меня 
приходят отбивки с округлениями». (Донор 20. Округление Яндекс) 

Делегирование выбора платформе-сервису

«Мне нравится, что Яндекс такой как агрегатор разных фондов... 
тут классно, что Яндекс берет на себя ответственность 
распределять куда... ты понимаешь, что ты соприкасаешься к 
чему-то огромному». (Донор 7. Округление Яндекс) 
«Я думаю, что это хорошо. Если бы это делала я, то я бы не делала 
это никак. Есть люди специально обученные, которые это как-то 
делают, круто, вообще отлично. Делегировать что-либо, даже 
пусть это вот в таком формате, это идеально мне подходит, 
поэтому я только за». (Донор 5. Округление Яндекс)  



Главный барьер – страх потери контроля, а 
не недоверие к фондам

База: 179 чел., те, у кого есть подписки, округления, кэшбэк/баллы на благотворительность

Безопасность данных (22%). Фоновый значимый барьер. Компенсируется 
доверием к банкам и крупным сервисам 

Автоматизм без обратной связи и ощущения управления – основное 
опасение. Запрос на: 
• понимание, коммуникацию и прозрачность работы и трат по 

автоматическим форматам
• уверенность в обратимости, возможность отменить автоматические 

пожертвования
• избегание сценария «деньги списываются, а я не понимаю, что 

происходит», учитывая негативный опыт других подписок (кино, музыка и 
др.).  

Внутренний конфликт: автоматизация vs осознанность и собственное 
вовлечение в проблему. Опасение, что автоматизация снижает 
эмоциональный контакт и превращает помощь в «галочку»

Доноры ценят автоматические 
форматы за:

• комфорт для бюджета
• экономию времени и усилий
• регулярность помощи
• гарантии от сервисов/платформ

Целевая модель: автоматические пожертвования как инструмент «бережной 
благотворительности» – снижают нагрузку на донора, но не лишают его чувства 

контроля над расходами и смысла от пожертвований

Ожидают от таких форматов 
уверенности в:

• контроле над своими расходами
• прозрачности и отчетности по 

пожертвованиям
• возможности легко отменить или 

изменить участие
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Переживания, сложности или недостатки 
автоматических регулярных пожертвований

1
2

3

7%

9%

9%

10%

12%

12%

17%

17%

18%

20%

20%

21%

22%

Затрудняюсь ответить

Необходимость иметь высокий уровень 
цифровой грамотности, чтобы …

Высокая нагрузка на мой бюджет

Слишком большое количество 
уведомлений, отчетов и писем от …

Страх потери контроля над своими 
расходами и необдуманных трат

Сложности с технической настройкой

Отсутствие информации о том, как 
отменить при необходимости

Отсутствие собственной вовлеченности 
(хочу, чтобы мои пожертвования были …

Ничего из вышеперечисленного, не 
испытываю сложностей

Отсутствие уверенности, что мои 
средства используются по назначению

Отсутствие отчетов о том, куда идут мои 
пожертвования

Опасения, что забуду про подписку и 
деньги будут списываться

Переживания о безопасности данных 
банковской карты
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Подписки: база 1955 чел. (те, у кого нет подписок) 
Округление: база 1856 чел. (те, у кого нет округления, кэшбэка/баллов на благотворительность)

Барьеры подключения связаны со 
степенью автоматизации и 
воспринимаемым уровнем 
контроля над тратами

Потенциальных пользователей останавливают 
опасения потери ощущения управления (контроля) и 
осмысленного участия: 
• Округление, кэшбэк и баллы: опасение 

неосознанной помощи, низкого контроля и 
недоверие к платформам 

• Подписки: дополнительное опасение в 
финансовой нагрузки на бюджет, в т.ч. Из-за 
страха списаний по «забытым» подпискам

Причины неподключения округления, кэшбэка, баллов 
и подписок

• Потенциал снижения барьеров — не упрощение 
«до незаметности», а прозрачность, контроль и 
ощущение выбора

• Технические сложности не являются барьером 
подключения

24%

3%

5%

5%

8%

12%

13%

14%

15%

15%

18%

19%

3%

5%

4%

10%

16%

11%

17%

17%

18%

26%

Затрудняюсь ответить

Я не смог(-ла) разобраться с оформление 
подписки

Я не знаю, как отменить подписку при 
необходимости

Я считаю, что крупные разовые 
пожертвования важнее, чем регулярные, но …

Я боюсь, что забуду про подписку и деньги 
продолжат списываться

Я боюсь, что это будет высокой нагрузкой на 
мой бюджет

Я не знал(-а) о такой возможности

Я не доверяю благотворительным 
организациям, фондам

Я не доверяю платформам-агрегаторам, на 
которых оформляют такие подписки

Я хочу контролировать каждый перевод 
средств

Я считаю, что помощь должна быть 
осознанным действием, а не …

Подписка

Округление, 
кэшбэк и баллы
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Потеря контроля и усталость от подписок Недоверие и мошенничество 

Непрозрачность алгоритмов платформ 
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«Подписываться на такие пожертвования и их делать… Ну, мне 
кажется, что, прежде всего, это такие же опасения, что не целевое 
использование ... Нежелание здесь во многом — это недоверие». 
(Донор 2. Рекуррент) 
«Информация о поступлении в фонд достается мошенникам, да, вот 
хотелось бы от такого себя обезопасить». (Донор 22. Кэшбэк и 
баллы)

«Мне проще контролировать, сколько я трачу конкретно сегодня или 
завтра, потом отдельно просто какую-то сумму пополнить в какой-
то фонд. Тем более когда у них вот есть удвоение это вообще супер». 
(Донор 14. Округление Т-Банк) 
«От слова «подписка» есть уже некая такая нервоза. О, опять какой-то 
регулярный платёж с конкретной фиксированной суммой за то, что я 
не особо понимаю, пользуюсь я или нет. Само слово уже вызывает некий 
эмоциональный негатив внутри». (Донор 19. Кэшбэк и баллы) 
«Я вот не очень люблю, когда это в принудительной форме, когда вот 
все мои платежи уже автоматически округляются... как будто меня 
принуждают». (Донор 22. Кэшбэк и баллы) 

«А критерии, по которым Яндекс выбирает фонд? Кто этим 
занимается? Какой человек? На основании чего? Какая у него формула 
есть? Это суперважный вопрос. Потому что мы, как потребители, на 
это влиять не можем. У нас нет рычага и механизма». (Донор 3. 
Рекуррент) 
«Именно с округлением есть сложность в том, чтобы отследить, куда 
именно пошли твои деньги... Яндекс как-то расплывчато говорит. Кому 
конкретно отошли твои деньги, ты узнать не можешь». (Донор 11. 
Рекуррент) 

«В каком случае теряется вот это чувство помощи? Это, знаете, 
как подписка. Ты её оформил и забыл, да? Пользуешься ты или не 
пользуешься, неизвестно. В первую очередь я делаю это и для 
себя, для своего душевного удовлетворения. Поэтому это некие 
действия, которые приносят душевное удовлетворение. Я сам 
захожу, я сам почитаю, посмотрю и это сделаю. Чем это будет 
просто по умолчанию списываться, но при этом это не те, 
наверное, эмоции, которые бы хотелось испытывать». (Донор 21. 
Кэшбэк и баллы)

Отсутствие эмоциональной связи 



Кэшбэк-донор: молодая и обеспеченная аудитория, отдающая 
«бесплатные лишние» деньги

зуммеры 18-25 лет 
(vs 7% в среднем) 28%

Профиль 

доход > 100 тыс. (vs
8% в среднем) 16%
мужчины 50% медиана 

пожертвований

500 руб.

Как помогают:  
Активно используют продвинутые каналы и реже переводят на личную карту: 

• Округление покупок: 24% vs 6%
(у не-пользователей кэшбэка)

• Регулярная подписка: 20% vs
3%

Кому помогают: 
Мейнстрим и нишевые, 
стигматизированные категории

• Животные: 46% vs 25% (у не-
пользователей)

• Дети-сироты: 33% vs 12% 

• Пожилые: 32% vs 13% 

• Экология: 20% vs 6% 

• ВИЧ/заключенные: 11-12% vs 1%

Кэшбэк-доноры более активны, чем в среднем жертвователи: помогают большому числу направлений, используют разные 
каналы

Почему помогают, мотивы:  
Ради ощущения причастности к 
изменениям к лучшему:

• Причастность к изменениям к 
лучшему: 40% vs 26% (максимум 
среди всех доноров)

• Мне повезло больше, чем другим: 
29% vs 18%

• Вовлечено мое окружение: 25% vs
8%

• Самосовершенствование: 26% vs
15%

• Хороший тон: 20% vs 8%

доноров, кто делает 
пожертвования4% россиян 7%
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Масштаб участия 

Сумма ежемесячного 
пожертвования через 
кэшбэк, баллы или 
округление

Специфика участия 

• Сайт фонда: 36% vs 19%

• Платформы онлайн: 26% vs
13%

• Лично/на карту: 25% vs 38%

жертвуют ежемесячно vs
24% среди населения

49%

6%

23%

71% более 5000 руб.
1001-5000 руб.
до 1000 руб.



Кэшбэк и баллы: отдают «бесплатные лишние» деньги

ЦЕЛЬ ДОНОРА

ЗНАНИЕ О ФОРМАТЕ

• Минимальная когнитивная и эмоциональная нагрузка: не нужно 
выбирать, переживать и принимать решения по каждой 
транзакции

• Психологическая легкость траты: средства не воспринимаются 
как «свои» и не ощущаются как реальные расходы. 
Благотворительность происходит как побочный эффект основного 
действия (покупки, поездки и др.), без отдельного решения 
помочь

• Низкий барьер входа: формат встроен в привычное финансовое 
поведение и удобен для новых доноров

• Рациональное использование «неиспользуемых, замороженных» 
ресурсов (кэшбэк, бонусы, мили, срок действия которых 
ограничен)

• Дополнительные стимулы со стороны платформ (акции, удвоения, 
геймификация) усиливают привлекательность формата и создают 
эффект win-win для пользователя и фондов

ВОСПРИНИМАЕМЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА

• Использовать бонусные, «дополнительные и неосновные» деньги 
для благотворительности без ощущения личной финансовой 
потери

• Создается через интерфейсы банков и сервисов
• Знание случайное, связанное с общим знанием кэшбэка, баллов и 

аналогичных сервисов
• Основано на доверии к платформе, а не к благотворительному 

фонду
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РИСКИ

• Доверие зависит и связано с платформой, а не с  
благотворительной организацией, фонд ограничено может влиять 
на аудиторию

• Невысокая эмоциональная вовлеченность: фоновое участие 
• Недостаточная прозрачность и слабая связь с результатом: донору 

сложно разобраться как устроена передача и распределение 
пожертвований для НКО

• Конкуренция с альтернативными сценариями использования 
бонусов (личные траты и покупки, скидки)

• Сложность и бюрократичность отдельных механик (например, 
заявление на перевод милей в Аэрофлоте)

Кэшбэк и баллы – формат для социально ориентированных 
доноров, которые ценят причастность к изменениям к 
лучшему

Потенциал роста связан с визуализацией коллективного 
эффекта («вместе мы собрали...») и усилением чувства 
причастности к общему делу без ощущения личной жертвы



Цитаты. Кэшбэк – уникальные преимущества и сложности

Кэшбэк как бонус. Деньги из ниоткуда Утилицация «замороженных» ресурсов
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«Кэшбэк это то, что ты не замечаешь обычно. И можно 
действительно инвестировать в благотворительность». 
(Донор 7. Округление Яндекс)
«Мы пришли в магазин, нам какой-то кэшбэк от банка пришел. Мы 
можем его потратить и на какие-то свои нужды. А точно так же 
мы этот кэшбэк можем пустить и в какие-то добрые дела». 
(Донор 19. Кэшбэк и баллы) 

Технические и бюрократические сложности 

«Там надо писать заявление на сайте авиакомпании для перевода миль, они его рассматривают неделю, то есть там проволочки... не хочется 
проходить через эту бюрократию». (Донор 22. Кэшбэк и баллы) 
«От трех тысяч, если у тебя миль на счету есть, ты только тогда можешь начинать жертвовать. Ну как бы трешку набрать, это нужно там 
пару раз в Сочи слетать, и еще до кучи в Санкт-Петербург. Тогда у тебя эта трешка наберется. Сразу ты как бы жертвовать не можешь. 
Странно, но вот такое как бы условие есть, вот». (Донор 23. Кэшбэк и баллы) 
«У банка гигантское приложение, там куча всего, даже если бы я сейчас заходил бы, я даже не могу найти, где оно там стоит». (Донор 15. 
Округление Яндекс)

«Вместо того, чтобы они сгорели, лучше их перевести... либо я буду 
ждать, пока они накопятся, либо они сгорят... либо я просто переведу, и не 
буду об этом думать». (Донор 22. Кэшбэк и баллы) 
«На платформе есть зарабатывание баллов... Достаточно редко мы берем 
какие-то вот эти поощрения, которые в виде сувенирки, а вот на 
благотворительные фонды перечисляем эти баллы регулярно». (Донор 19. 
Кэшбэк и баллы) 



Донор «округления»: осознанный и щедрый, для которого 
благотворительность – это базовая норма

зуммеры 18-25 лет 
(vs 7% в среднем) 26%
доход > 100 тыс. 
(vs 8% в среднем) 16%
мужчины 54% медиана 

пожертвований

950 руб.

Как помогают:  

Активно используют и автоматизацию, и традиционные механики. В отличие от 
пользователей кэшбэка, не отказываются от личных переводов

• Перевод  кэшбэка: 24% vs 6% (в среднем 
у тех, кто не использует округление)

• Кассы самообслуживания: 21% vs 4% 

Кому помогают: 

Мейнстрим и нишевые категории

• Животные: 42% vs 25% 

• Пожилые: 32% vs 13%

• Дети-сироты: 28% vs 12%

• Экология: 19% vs 6% 

• Культура: 14% vs 3%

Доноры «округления»: средний чек почти вдвое выше, чем у кэшбэка, и более широкий охват направлений помощи

Почему помогают, мотивы:  

Самосовершенствование и социальный 
хороший тон:

• Самосовершенствование: 35% vs 15% 
(максимум среди всех доноров)

• Причастность к изменениям к 
лучшему: 35% vs 26%

• Вовлечено мое окружение: 22% vs 8%

• Личный опыт аналогичной проблемы: 
18% vs 7%

доноров, кто делает 
пожертвования4% россиян 7%

Масштаб участия 

Профиль

Специфика участия 

Сумма 
ежемесячного 
пожертвования 
через округление, 
кэшбэк и баллы 

• Регулярная подписка: 13% vs 4% 

• Ящик-копилка: 34% vs 19% 

• Лично/на карту: 36% vs 37%

жертвуют ежемесячно vs
24% в среднем

44%

6%

23%

71% более 5000 руб.
1001-5000 руб.
до 1000 руб.
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Округление: нормализация благотворительности, благотворительность 
как «базовый минимум»

ЦЕЛЬ ДОНОРА  

ЗНАНИЕ О ФОРМАТЕ

• Психологический комфорт: донор помогает «по чуть-чуть», не испытывая давления
• Чувство правильного и стабильного участия без необходимости выбирать и контролировать 

каждый платеж
• Осваивается интуитивно: механика понятна без дополнительных объяснений, понятно, 

откуда берется сумма пожертвования
• Минимальный порог входа: микросуммы не воспринимаются как траты, не требует 

изменения финансового поведения и не конкурирует с бюджетом
• Регулярность без обязательств: помощь происходит автоматически при повседневных 

платежа

ВОСПРИНИМАЕМЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА

• Сделать регулярную помощь незаметной и естественной 
частью повседневных трат, без необходимости принимать 
разовые решения о каждом пожертвовании

• Формат менее известен, чем кэшбэк и баллы. Знают только 
округление «Яндекса». Фонд «Помощь рядом» называют с 
подсказкой как получателя округления

• Создается через интерфейсы банков и сервисов, не через НКО
• Основано на доверии к платформе, а не к фонду
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РИСКИ
• Доверие зависит и связано с платформой, а не с фондом
• Невысокая эмоциональная вовлеченность: фоновое участие 
• Недооценка собственного вклада из-за малых сумм
• Ограниченная прозрачность эффекта: донору сложно связать 

округление с конкретным результатом помощи
• Риск забывания формата и отсутствия ощущения участия, что 

может снижать лояльность в долгосрочной перспективе

Округление – формат для 
прагматичных доноров, 
стремящихся к личностному 
росту через «умную» 
благотворительность

Потенциал роста связан с 
позиционированием как 
инструмента личной социальной 
ответственности и финансовой 
осознанности, а не просто 
«незаметного списания сдачи»



Цитаты. Округление – уникальные преимущества и сложности

Преимущества округления Непрозрачность распределения, но донорам это не очень 
интересно
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«Ну, вот за всё это время, мне же каждый раз приходит смска, у 
меня ни разу не возникла мысль о том, что вот мне эти 6 рублей 
сейчас нужнее, отключу-ка я. Ни разу. Потому что это 
настолько вот такая сумма, которая ни на что не влияет». 
(Донор 20. Округление Яндекс)
«Это происходит как бы само собой. Ты просто пользуешься 
сервисом, и где-то там пара рублей уходит, и ты вообще не 
напрягаешься». (Донор 9. Округление Яндекс) 

Воспринимаемая незначимость собственного вклада

«Это настолько такая сумма, которая ни на что не влияет. 
Поэтому и не возникает ощущения, что ты чем-то реально 
помогаешь». (Донор 20. Округление Яндекс) 

«Я ни разу за всё время не видела, что вы писали, сколько денег от меня 
направили в такой-то фонд. Не то, чтобы мне хотелось бы лично про 
себя это узнать, а просто понимать целевое направление. И понятно, 
что ты там не особо об этом думаешь, но в целом любопытно». (Донор 
13. Округление Яндекс) 
«Нельзя выбирать, куда направлять деньги от округления. Яндекс или  
не Яндекс, да кто угодно, кто занимается автоматикой, они нас 
ставят перед выбором. Либо вы сюда округляете, либо катитесь к 
чёртовой матери. Всё. Мы не можем выбирать, именно если мы говорим 
про автоматическую структуру». (Донор 3. Рекуррент)
«Наверное, не быстро бы заметила, что округление прекратилось, 
потому что я не проверяю выписку». (Донор 2. Округление Яндекс)



Рекуррентный донор: личное обязательство и форма ответственного 
участия

зуммеры 18-25 лет (vs 7% в 
среднем) 20%
доход > 100 тыс. (vs 8% в 
среднем) 20%
женщины63%
медиана
пожертво
ваний  

700 
руб.

Рекуррентные доноры: самые обеспеченные, 
активные и мотивированные доноры. 
Подписка – это дополнение, а не замена 
других каналов

доноров, кто делает 
пожертвования

2,5% россиян

4%
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Масштаб участия 

Профиль

Как помогают:  

Активно используют и автоматизацию, и традиционные механики. В отличие от пользователей 
кэшбэка, не отказываются от личных переводов:
• Перевод  кэшбэка: 33% vs 6% (в среднем у 

кого нет подписки)

• СМС-пожертвование: 37% vs 22% 

• Сайт фонда: 37% vs 19% 

Кому помогают: всем

• Животные: 43% vs 25%

• Дети-сироты: 37% vs 12%

• Тяжелобольные взрослые: 31% vs 11%

• Жертвы насилия: 18% vs 2%

• ВИЧ/СПИД: 12% vs 1%

Почему помогают, мотивы:  

• Внутренняя потребность помогать: 41% vs 26% 
(максимум среди всех доноров)

• Мне повезло больше, чем другим: 35% vs 18%

• Хороший тон: 29% vs 8%

• Это дает смысл жизни: 29% vs 16% (максимум 
среди всех доноров)

• Если не я, то кто: 27% vs 11%

Специфика участия 

• Онлайн платформы: 33% vs 13% 

• Округление: 22% vs 7%

• Терминал самообслуживания: 22% vs 7%

Количество подписок  Ежемесячная сумма по подпискам

жертвуют 
ежемесячно vs
24% среди 
населения

67%

17%

40%

43%
3+ подписок

2 подписки

1 подписка 10%28%

62% более 5000 руб.

1001-5000 руб.

до 1000 руб.



Рекуррентные пожертвования: наиболее осознанный подход к  
благотворительности

ЦЕЛЬ ДОНОРА

• Обеспечить регулярную и устойчивую помощь 
благотворительным организациям

ВОСПРИНИМАЕМЫЕ ПРЕИМУЩЕСТВА
• Регулярная и системная помощь
• Осознанное и значимое участие, ощущение 

личной ответственности и вклада
• Прозрачность и доверие фондам: понимание, кому 

и на что идут средства
• Контроль и предсказуемость расходов

ЗНАНИЕ ФОРМАТА

• Формат менее известен, чем кэшбэк, округление и др.
• Ассоциируется с подписками на не-благотворительные 

сервисы
• Понимание ценности подписки для НКО не является 

ключевым триггером для подключения
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РИСКИ

Ограничения рекуррентных подписок связаны не с отрицанием 
помощи, а с высокой степенью ответственности и принятием 
решений:
• Психологический барьер регулярных списаний: ощущение 

постоянной финансовой нагрузки
• Страх забыть про подписку и потерять контроль над расходами
• Для части аудитории автоматичность противоречит установке на 

«осознанную помощь»
• Более высокий порог входа по сравнению с округлением и 

кэшбэком

Подписка – формат для осознанных и 
вовлеченных доноров, готовых брать на себя долгосрочное 
обязательство

Потенциал роста связан не с упрощением до «незаметности», а 
с усилением доверия, контроля за использованием 
пожертвований и понятной ценности регулярной помощи



Цитаты. Рекуррентные подписки – уникальные преимущества и 
сложности

Осознанная благотворительность Контроль 
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«Это даёт мне смысл жизни. У этого больше пользы, чем вреда». 
(Донор 11. Рекуррент)
«Это становится привычкой. Морально приятной привычкой». 
(Донор 14. Рекуррент) 

Риски 

«Когда есть отчёты, гораздо спокойнее подписываться на регулярные 
пожертвования». (Донор 13. Донор. Рекуррент) 
«Прозрачность и подотчётность — это вообще ключевое». (Донор 3. 
Рекуррент) 
«Мне важно понимать, что я в любой момент могу остановить, потому 
что иначе появляется ощущение, что процесс живёт своей жизнью». 
(Донор 16. Рекуррент) 

«Подписка — это всё-таки обязательство. Ты понимаешь, что каждый месяц у тебя что-то списывается, и это уже не так легко 
воспринимается, как разовый перевод». (Донор 4. Округление Т-Банк) 
«Это не критично, но всё равно ты держишь это в голове: вот у меня есть фиксированная сумма, которая каждый месяц уходит». (Донор 14. 
Рекуррент) 
«Мне важно каждый раз понимать, зачем я это делаю. Когда это автоматом, есть ощущение, что ты как будто выключаешься». (Донор 17. 
Рекуррент) 
«Подписка — это уже шаг. Это не как округление, где ты вообще почти ничего не решаешь». (Донор 6. Округление Яндекс) 



Роль автоматических форм 
пожертвований для НКО

04
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Частные пожертвования: есть у 66% НКО, но их вклад в годовой бюджет 
сильно варьируется 

База: 164 НКО. Все респонденты

Источники финансирования НКО

• Многие фонды стремятся уйти от «грантовой иглы» или 
зависимости от одного крупного донора в сторону массового 
фандрайзинга для обеспечения устойчивости

• Однако развитие массового частного фандрайзинга требует 
значимых инвестиций на старте – наём фандрайзера, оплата 
цифровых, маркетинговых и иных сервисов

Примеры структуры годовых бюджетов у НКО 

Частные пожертвования Государственные гранты Корпоративный фандрайзинг Другое

НКО 1НКО 8НКО 12

Частные пожертвования входят в ТОП-3 источника финансирования НКО наряду с поддержкой государства и бизнеса. Однако их доля в годовом бюджете 45% 
НКО достигает до 10%. Лишь в 15% опрошенных НКО доля частных пожертвований достигает более 50% бюджета.

Доля частных пожертвований в годовом бюджете 

«Я верю в частный фандрайзинг... нам прям вот не хватает и рук, и пока 
времени и средств, чтобы вложиться вот в такой частный 
фандрайзинг... Это в планах, это в мечтах». (НКО 5)

«Мне кажется, что 60% частных пожертвований — довольно стабильная 
цифра. В смысле, что это помогает быть стабильным фонду». (НКО 9)
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7%

5%

42%

43%

49%

55%

66%

Другие

Нет источников финансирования

Приносящая доход деятельность (в 
т.ч. продажа товаров и услуг)

Пожертвования, гранты от других 
НКО

Пожертвования, гранты от бизнеса

Государственные гранты, субсидии

Частные пожертвования 
физических лиц

45%

17% 11% 10% 5% 12%

Менее 10% 10-25% 26-50% 51-75% 76-100% Затрудняюсь 
ответить

30%

45%

10%

15%

30%

10%

40%

20%

30%

5%

60%
5%



Собственные каналы работы с частными донорами – в приоритете. Внешние 
платформы и сервисы – важны как дополнение 

• НКО используют широкий спектр технологий для работы с 
частным фандрайзингом, комбинируя собственные 
инструменты (сайт, рассылки) с внешними платформами и 
экосистемами (агрегаторы, банки, маркетплейсы)

• Основной приоритет отдается работе с собственной базой 
доноров. Это стратегический актив для НКО

«Я не беру в расчет платформы вообще, потому что я не 
получаю базу, соответственно, я до них дотянуться не 
могу. Мне очень важны доноры первичные для того, чтобы 
их оставить и превратить уже в долгосрочного активного 
донора». (НКО 15)

• Внешние платформы выступают важным, но 
дополнительным фандрайзинговым инструментом

«Взаимодействия с донорами на благотворительных 
платформах нет, ну то есть у нас нет доступа к тому 
чтобы с ними как-то прокоммуницировать... мы просто 
видим какую-то сумму сбора». (НКО 4)

51% Платежная форма на сайте организации (разовые или 
рекуррентные)

35% Пожертвования на фандрайзинговых/краудфандинговых 
платформах (разовые или рекуррентные)

База: 164 НКО. Все респонденты
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2%

19%

8%

8%

9%

18%

20%

20%

20%

21%

21%

23%

24%

28%

29%

32%

34%

38%

48%

Затрудняюсь ответить

Никакие из перечисленных

Сбор средств на личные банковские карты

Сервис «округление» суммы покупок в сервисах Яндекса 
(Яндекс.Еда, Яндекс.Такси и др.)

СМС-пожертвования по короткому номеру

Фандрайзинговые материалы в СМИ

Партнерство с другими НКО (в т.ч. участие в Щедром Вторнике)

Ящики для сбора средств

Округление суммы покупок в сервисах Т-банка или других 
финансовых и нефинансовых сервисах

Кэшбэк, бонусные баллы

Оплачиваемая или бесплатная социальная реклама

Рекуррентные пожертвования на фандрайзинговых и 
краудфандинговых платформах

Волонтерский фандрайзинг

Фандрайзинговые онлайн- или офлайн-мероприятия и акции

Рекуррентные пожертвования в банковских приложениях и 
других сервисах

Разовые пожертвования на фандрайзинговых и 
краудфандинговых платформах

Личные встречи с донорами

Платежная форма для рекуррентных платежей на сайте 
организации

Платежная форма для разовых платежей на сайте организации



Доверие — главный актив в работе с донорами, оно строится через 
прозрачность и истории подопечных

Каналы для 
коммуникации и 
поддержания отношений 
с донорами (База: 164 
НКО. Все респонденты)

НКО движутся от простого «прошения» сделать пожертвование к 
построению устойчивых донорских сообществ

• Отчеты, развитие сайта и соц.сетей являются инструментом 
формирования и поддержания доверия

«Основное — это наш сайт, где мы рассказываем про наши 
проекты, где мы публикуем новости и так далее. Наши емейлы —
это вот наше всё. Открывают письма, читают, жертвуют и 
идут дальше по цепочке». (НКО 1)

• Публикации историй подопечных как способ привлечения доноров и 
повышения внимания к социальной проблеме

«У нас на сайте остаются истории наших подопечных как иллюстрация 
того, на что мы собираем средства. И мы не отказываемся пока от этих 
историй, они работают. То есть люди смотрят истории подопечных и 
откликаются на них». (НКО 9)

• Офлайн-мероприятия возвращаются как способ прорваться сквозь цифровой шум 
и выстроить более крепкую эмоциональную связь

«Мы наконец-то уходим в оффлайн. Люди устали быть в онлайне. Мы уже 
готовим календарную сетку следующего года, где мы будем стараться все-
таки идти оффлайн и привлекать людей именно из оффлайна, то есть путем 
каких-то коллабораций с выставок, с фестивалей, где мы сможем формировать 
базу наших частных доноров». (НКО 15)

87% НКО уверены, что регулярная публикация отчетов повышает 
доверие со стороны доноров

48
2%

15%

9%

14%

19%

24%

26%

32%

40%

45%

64%

Затрудняюсь ответить

Никакие из перечисленных

Ведение прямых трансляций, эфиров в социальных 
сетях организации

Публикации квартальных отчетов о работы 
организации на сайте или в социальных сетях

Благотворительные забеги, концерты, аукционы и 
другие события с привлечением постоянных 

доноров

Рассылки историй подопечных по электронной 
почте

Публикации ежемесячные отчетов о работе 
организации на сайте или в социальных сетях

Публикации историй подопечных на сайте

Публикация видео-роликов в социальных сетях 
организации

Публикации историй подопечных в социальных 
сетях организации

Публикации годовых отчетов на сайте или в 
социальных сетях



Сегментирование донорской базы распространено в 39% НКО. Основной 
критерий – разовые VS рекуррентные доноры

База: 164 НКО. Все 
респонденты

База: 64 НКО. Те, кто ведет 
анализ базы доноров

Анализ базы частных доноров Коммуникация по сегментам 

Чем выше бюджет, тем больше доля НКО, 
ведущих анализ базы доноров по 
сегментам

77% НКО с бюджетом выше 50 млн.

Стратегическая задача для большинства фондов – удержание разовых доноров и увеличение доли рекуррентов

Подчеркивание 
значимости помощи

«Мы подчеркиваем 
каждый раз в 
коммуникации, что важна 
системность, 
регулярность. И даём 
понять, что неважно, 
какая сумма. Главное, что 
регулярно». (НКО 9)

Демонстрация 
результата 

«Благодаря тому, что 
столько-то человек 
подписались на 100 
рублей в течение месяца, 
столько человек 
получили помощь». (НКО 
9)

Индивидуальный подход 

«Мы внедрили письма с 
поздравлением с днём 
рождения, 
соответственно, там 
пока для рекуррентов
только это сделали». 
(НКО 8)

Бережные коммуникации

«У нас рекурренты не 
получают письма от 
проектов... мы 
стараемся их в этом 
плане поберечь, мы уже не 
беспокоим их адресными 
сборами». (НКО 7)
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2%

59%

7%

32%

Затрудняюсь ответить

Нет

Да, делаем расширенную 
сегментацию (соцдем и др.)

Да, только по базовым 
критериям (регулярность, 

сумма пожертвований)

9%

25%

35%

31%

Затрудняюсь ответить

Выстраиваем комплексные 
коммуникации по разным каналам 

для каждого сегмента доноров

Используем разные сообщения для 
разных сегментов доноров, но 

единый набор каналов

Используем единый формат 
коммуникаций для всех сегментов 

доноров



Возможность лучше планировать программы 
помощи за счет стабильного и предсказуемого 
потока пожертвований

45% «Ценность именно рекуррентного платежа, что они нам позволяют планировать наше 
будущее на полгода, на год, выстраивать стратегию». (НКО 1)
«Грант можно проиграть, крупный донор может уйти, поэтому мы двигаемся в сторону 
частного фандрайзинга и думаем, что лучше пусть будет у нас будет много мелких 
партнеров, которые системно будут нам жертвовать». (НКО 5)Увеличение предсказуемости бюджета 40%

Возможность выстраивать долгосрочные отношения 
с донорами 34%

«Когда началась пандемия, мы сохранили всех, и мы поняли, что это те люди, которые все эти 
годы собрались вокруг фонда... Мы у них были среди важных вещей в их жизни, которую нельзя 
урезать в этот момент». (НКО 9)

Возможность инвестировать в развитие 
организации 24%

«Раньше вообще не было никаких свободных денег. Я их называю свободными, потому что 
перед ними нет этого жесткого контроля в плане потратить к таким-то датам, как в 
грантах. Мы можем ими свободно распоряжаться». (НКО 3)

Возможность собирать аналитику о донорах 18%
Снижение затрат на привлечение доноров 17%
Снижение затрат на удержание доноров 16%
Повышение эффективности работы за счет 
перераспределения временных и трудовых ресурсов 
с поиска новых доноров на другие задачи

16%

Рекуррентные пожертвования — это не просто доход, а фундамент для 
стратегического планирования

База: 164 НКО. Все респонденты

Динамика рекуррентов за год: медленный рост

Преимущества работы с рекуррентами

Выросло

Снизилось

Не изменилось

Затрудняюсь ответить

Сумма поступлений Число доноров
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● 42% НКО имеют рекуррентных доноров: 38% – на сайте, 23% – на благотворительной платформе, 29% – в банковских приложениях
● Рекуррентные платежи создают сообщество лояльных сторонников и позволяют организации перейти от режима «выживания» к режиму «развития»
● Рекуррент — это человек, который «делегирует решение каких-то проблем профессионалам» и готов быть постоянной поддержкой для фонд

База: 94 НКО. У кого есть  рекурренты



Работа с рекуррентами требует организационных ресурсов, которые у 
НКО сильно ограничены

База: 164 НКО. Все респонденты

Сложно поддерживать вовлеченность рекуррентных 
доноров 33% «Сколько раз мы не просили, не объясняли, насколько спасет ваш рекуррентный 

платеж, люди все равно предпочитают в ответ на прямую просьбу 
подписаться на 100 рублей предпочитают дать единоразово 1000. Им важна 
сатисфакция, что они какому-то конкретному ребенку помогли или на какое-то 
конкретное действие, акцию». (НКО 15)
«Рекуррентов нужно сначала влюбить, потом нужно холить и лилеять. Поэтому 
мы наши рассылки сейчас реабилитируем, у нас немножко подвыгоревшая база. 
Идём в сторону, чтобы людей больше в рекурренты вовлекать. Ну через там 
сегментацию, профили». (НКО 2)

Сложно конкурировать за внимание с другими НКО и 
сервисами 32%
Недостаточно ресурсов для регулярных 
коммуникаций с подписчиками 30%

Доноры не всегда понимают ценность подписки 30%
Трудно сегментировать и персонализировать 
коммуникации 18% «В идеале все нужно автоматизировать, поэтому мы здесь очень много зависим 

как раз таки от той CRM, и как скоро она будет внедрена». (НКО 8)
«На данном этапе все упирается в то, что у нас очень небольшой, скажем так, 
коллектив, у всех очень много задач, и нет специалиста, который бы конкретно 
фандрайзингом бы занимался». (НКО 14)

Недостаточно инструментов аналитики 17%

Технические проблемы с платежами (много сбоев, 
истекают сроки действия карты и т.п.) 15% «Когда пожертвование, например, отклоняется, мы просим человека 

переподписаться, либо если это отмененная подписка, то предложить ему 
через какое-то время снова подписаться на рекурренты... Пока что мы это 
делаем в таком полуручном режиме». (НКО 8)

Технические, ИТ сложности внедрения или 
использования 15%
Высокие комиссии с пожертвований 11%

«У нас довольно стигматизированная аудитория... мы сталкиваемся с большим 
количеством негатива, что вот они там сами виноваты... Пока очень-очень 
сложно работать с рекуррентами». (НКО 11)

Мы не слышали о таком формате пожертвований 10%
Высокий уровень отказов от подписок 10%
Не подходит специфике нашей организации 5%

Сложности в работе с рекуррентными донорами
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Платформы выступают инструментом для повышения охвата новой 
аудитории и верификации, но имеют ряд ограничений и сложностей

Платформы дают доступ к новой аудитории, но фонды не могут с ней напрямую взаимодействовать 

• платформы дают выход на пользователей федеральных экосистем 
(Сбер, ВК, Яндекс), до которых фонд не может дотянуться 
самостоятельно

• фонды не получают доступ к контактам доноров, не имеют по ним 
аналитики, что ограничивает возможности в развитии этой 
донорской аудитории

Верификация как знак качества, но правила и условия сотрудничества везде разные

• присутствие на крупной платформе повышает доверие к фонду как со 
стороны частных доноров, так и бизнеса

• платформы имеют разные требования и условия верификации, 
отчетности и правилам расходования средств, разную комиссию

Дополнительные сборы и источники поступлений, но усилия по их получению могут быть выше финансового результата

• несмотря на то, что платформы, как правило, не приносят 
существенного в % прироста к бюджету, даже небольшие суммы 
важны фондам для устойчивости

• эффективная работа с платформами требует отдельного сотрудника, 
что есть не у всех фондов

Продвижение фондов и сборов на платформе, но с непонятными условиями и алгоритмами

• платформы самостоятельно могут продвигать сборы через пуши и 
другие уведомления пользователей

• условия попадания фондов в рассылку непонятное, нет четких 
критериев, как фонд может войти в уведомления для пользователей

Развитие благотворительности, но с риском ухода донорской аудитории к корпорациям

• популяризация пожертвований через бесшовные потребительские 
практики оказывает позитивные влияние на развитие всей 
благотворительной индустрии

• стремительное развитие бизнесом благотворительных платформ в 
перспективе может иметь риск полного захвата донорской аудитории 
фондов (риск выражен слабо по мнению опрошенных НКО)
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Специфика работы с платформами: цитаты

Платформы дают доступ к новой аудитории, но напрямую 
взаимодействовать с ней не могут

«Это какие-то первые, вторые, третьи касания с нашим брендом для 
людей... То есть это ещё и выход на новую аудиторию, до которой мы 
сами не можем дотянуться». (НКО 13)

«Взаимодействие с донорами на платформах нету, в том числе 
платформы не предоставляют информацию о том, сколько 
рекуррентов у них. Мы просто видим сумму сбора». (НКО 4)

«Наличие нас на разных платформах иногда очень важно разным 
корпоративным партнерам. И никогда не угадаешь, кому что больше 
понравится. Поэтому мы есть на Благо.ру, Озон.Забота, СберВместе и 
т.д.». (НКО 13)

«У всех есть свои правила, где-то, например, можно адресные сборы, где-
то только системные, где-то нельзя системные, где-то можно большие 
суммы, где-то можно меньшие суммы». (НКО 9)

«Ожидания оправдались на 100%. Просто нужно этим 
конкретно заниматься. Я долгое время была тем 
фандрайзером, который работает только с платформами. 
И в 2023 году я привлекла 30 млн только с платформ». (НКО 
5)

«За 250 тысяч мы столько часов потратили... хуже, чем 
гранты».  (НКО 3)

«Благодаря таким большим платформам повышается узнаваемость фонда. Лишний 
раз люди видят логотипы фондов, читают их названия, может быть кто-то 
просто зайдет и посмотрит, чем занимается фонд». (НКО 12)

«Они просто дают возможность разместить информацию на платформе, а 
продвижением, по большому счёту, занимаемся мы... Такое количество НКО, 
которое сейчас у них зарегистрировано, естественно, мы не можем там даже раз в 
месяц выходить, поэтому у нас это бывает один-два раза в год, где они 
дополнительно помогают нам в продвижении». (НКО 9)

«Это способствует формированию культуры благотворительности в России. Понятно, что это, конечно, больше всего связано с Москвой, 
Питером или крупными городами, вот, но это очень здорово». (НКО 4)

«Есть опасение, что с развитием платформ скоро мы прочувствуем эту конкуренцию». (НКО 15)

Верификация как знак качества, но правила и условия сотрудничества 
везде разные

Дополнительные источники поступлений, но усилия по их 
получению могут быть выше результата

Продвижение фондов и сборов на платформе, но с непонятными условиями и 
алгоритмами

Развитие благотворительности, но с риском ухода донорской аудитории к корпорациям
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Специфика платформ: различия в комиссиях, скорости и объема сбора, 
коммуникации

Платформа Сильные стороны (Плюсы) Слабые стороны (Минусы)

СберВместе

• Огромная аудитория: Платформа активно продвигает 
сборы среди клиентов и сотрудников банка, используя 
внутренние каналы и пуш-уведомления

• Скорость сборов: Сборы могут закрываться 
молниеносно, особенно при попадании в 
коллаборации (например, «Розовый октябрь»)

• Структурированность: Четкие требования

• Жесткая отчетность: Требуется полный пакет документов 
(первичка, акты), расходы должны строго соответствовать 
смете

• Запрет на админ.расходы: Платформа не приветствует 
включение зарплат и административных нужд в смету 
сбора

• Сложная коммуникация: Общение часто ограничено 
электронной почтой, нет оперативных чатов

VK Добро

• Отсутствие комиссии: Платформа берет расходы на 
эквайринг на себя

• Удобная коммуникация: Наличие личных чатов с 
менеджером и оперативная связь

• Сложный вход: Новым фондам трудно попасть 
• Падение эффективности: Ряд фондов отмечает снижение 

сборов и охватов после реорганизации платформы
• Низкий трафик: Для специфичных или непопулярных тем 

сборы идут медленно

Tooba

• Мобильное приложение: удобно для молодой 
аудитории

• Скорость: Быстро закрываются сборы на понятные 
истории (дети, ЧС)

• Закрытие «сложных» сборов: мигранты и др.

• Высокая комиссия: около 10% + эквайринг
• Непрозрачность алгоритмов: «Умная лента» и ИИ 

усложнили попадание в топ выдачи, сборы упали

Благо.ру • Акции с мэтчингом: Участие в акциях типа «Щедрый 
вторник» с удвоением пожертвований

• Низкие объемы сборов: Сборы идут медленно, суммы 
небольшие по сравнению с банковскими платформами

Совкомбанк 
про добро

• Отсутствие комиссии: банк берет расходы на себя
• Мэтчинг и кэшбэк: Возможность жертвовать баллы 

«Халва» или кэшбэк, акции с мэтчингом

• Медленная модерация: Долгое ожидание проверки 
отчетов и запуска новых сборов (до 1,5 месяцев) 

• Риск «зависания»: Платформа не помогает продвигать 
«зависший» сбор
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Округление, перевод кэшбэка и баллов: невысокое участие фондов, но 
высокий потенциал

Динамика за 2 года

Выросло

Снизилось

Не изменилось

Затрудняюсь ответить

Баллы, кэшбэк Округление

Готовность рекомендовать

Да

Нет

Затрудняюсь ответить

Баллы, кэшбэк Округление

База: 164 НКО. Все респонденты

30% опрошенных НКО подключены к каким-либо сервисам с округлением, 
переводом кэшбэка/баллов. По каждому из них уровень информированности 
выше уровня участия, что говорит о барьерах входа. При этом сама 
информированность находится на среднем уровне

58% НКО, не подключенных к сервисам автоматических пожертвований, 
знает хотя бы об одном из них

База: 58 НКО – баллы/кэшбэк, 53 НКО – округление

Те НКО, кто пользуется автоматическими пожертвованиями, чаще 
увеличили, чем сократили, от них объем поступлений за 2 года

База: 49 НКО

Большинство НКО, имеющих опыт работы с автоматическими 
пожертвованиями, готовы их порекомендовать коллегам по 

сектору. Это относительно «простые» пожертвования для НКО с 
т.з. администрирования, которые могут дополнительно 

сопровождаться акциями мэтчинга
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16%

18%

26%

10%

34%

30%

12%

27%

3%

2%

4%

4%

9%

11%

23%

Затрудняюсь ответить

Никакие

Мили Аэрофлот, РЖД и др.

«МТС. Нас касается»

Баллы Сбер.Спасибо

Округление в сервисах Яндекса (Яндекс.Такси, 
Яндекс.Еда и др.)

Баллы «Активный гражданин»

«Кэшбэк во благо» (Т-Банк)

Уже подключены Знают, но не подключены



Округление, кэшбэк: преимущества те же, что у платформ, только при 
меньших затратах на администрирование

База: 164 НКО. Все 
респонденты

Высокий % затруднившихся 
ответить говорит о 
недостаточной 
информированности НКО о 
механизмах работы 
пожертвований через 
округление и кэшбэк

Основные преимущества сервисов автоматических 
пожертвований – доступ к новой широкой аудитории и 
верификация для повышения узнаваемости и доверия. То 
же, что и у платформ

«Мы, возможно, никогда не доберемся до этого 
покупателя в «Пятерочке». Он никогда не получит нашу 
рассылку, никогда не зайдет на сайт фонда и никогда не 
будет листать ленту в ВК. А в «Пятерочке» он пойдет и 
округлит». (НКО 10)

Эти преимущества усиливает:
• Более высокая простота и бесшовность подключения для 

конечного донора. Такие пожертвования встроены в 
потребительские практики и требуют минимум действий и 
вовлечения от донора

• Отсутствие затрат на продвижение. Продвижением этих 
механик занимаются сами сервисы, фондам не нужно 
тратить свой маркетинговый бюджет

• В отличие от платформ, эти инструменты требуют 
минимального администрирования после подключения

• Масштабные акции мэтчига с высокими объемами сборов
«То, что сделал «Т-банк» в акции «Курс добра», такого 
никто вообще не делал в секторе в принципе никогда. 
Первый фонд за два месяца получил 100 млн, второй фонд 
– 81 млн, третий – будет за 100 точно. Все команды 
упахались на этих двух месяцах, но оно стоит того». 
(НКО 2) 
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41%

7%

4%

10%

13%

13%

18%

18%

20%

27%

28%

30%

33%

Затрудняюсь ответить

Нет преимуществ

Возможность собирать аналитику о донорах

Снижение затрат на удержание доноров

Повышение эффективности работы за счет 
перераспределения временных и трудовых …

Возможность выстраивать долгосрочные 
отношения с донорами

Возможность лучше планировать программы 
помощи за счет стабильного и предсказуемого …

Снижение затрат на привлечение доноров

Доноры от этих сервисов впоследствии могут 
стать нашими рекуррентами

Выход на новые группы доноров

Увеличение количества доноров

Верификация улучшает нашу репутацию среди 
доноров

Верификация повышает нашу узнаваемость 
среди доноров



Округление, кэшбэк: низкая информированность и неочевидные 
сложности 

База: 164 НКО. Все респонденты

Сложности НКО в работе с сервисами округления/кэшбэка, также во многом 
похожи на сложности в работе с платформами. НКО не получают данных о 
донорах, а значит не могут вести с ними прямой коммуникации и анализировать 
их донорское поведение 
Дополнительные сложности и ограничения:
• Низкий объем поступлений: как правило НКО получают небольшие суммы от 

сервисов округления/кэшбека
«Донор где-то подписался на округление, мы этого не видим, нам идут 
какие-то анонимизированные суммы. Мы там 8 тыс. в месяц собираем, 30 
тыс. за год нам приходит, ну, окей, круто. А в часах я столько потратил 
времени на верификацию. Это, конечно, демотивирует». (НКО 3)
«Честно говоря, это такие мизерные деньги, что даже на наших не самых 
великих бюджетах это, честно говоря, не ощутимо». (НКО 2)

• Сильно ограниченные возможности повлиять на объем поступлений
«Мы здесь ни на что не влияем. Нам же эти средства предоставляет 
площадка. Сотрудничать с программой, конечно же, мы будем. А влиять 
на округление мы никак не можем». (НКО 10)

• Риск более сложного привлечения новых доноров через собственный сайт, 
которые чаще будут выбирать пожертвования через сервисы 
округления/кэшбэка как более простые

«Для доноров это будет приятным бонусом, а для нас будет 
заваливаться бюджет. Риск, что, возможно, нам будет сложнее 
находить нашу аудиторию, потому что, условно говоря, человек 
подписался на округление, на кэшбэк, и он такой, ну блин, я уже как бы 
везде просто, зачем мне помогать фонду». (НКО 7)
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44%

6%

3%

4%

5%

5%

5%

6%

7%

7%

9%

13%

14%

14%

17%

Затрудняюсь ответить

Нет сложностей

Не подходит специфике нашей 
организации

Не видим примеров успешных кейсов

Высокие комиссии

Технические, ИТ сложности внедрения 
или использования

Эти сервисы забирают часть нашей 
донорской аудитории

Мы не слышали о таком формате 
пожертвований

Плохая коммуникация с сервисом

Сложная отчетность

Неясные условия работы

Сложная верификация

Сервис не продвигает сборы

Низкие поступления

Отсутствие ресурсов на продвижение 
у нашей организации



Потенциал автоматических 
форм пожертвований
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Введение

Используют немногие, но многие знают. Есть потенциал роста на базе 
доверия к потребительским экосистемам и сервисам

Развитие автоматических 
форм пожертвований

• Вовлечение новой аудитории, ранее не участвовавшей в 
системной или любой другой денежной благотворительности 

• Высокий уровень информированности: 56% россиян слышали о 
каком-либо формате автоматических пожертвований

• Снижение порога входа: 
• высокое доверие к платформам и сервисам, которое 

обеспечивается за счет доверия к материнским брендам 
крупных экосистем

• кэшбэк и баллы, округление воспринимаются как 
«дополнительные деньги», пожертвование которых не 
конфликтует с бюджетом донора

• удобство сервиса и отсутствие необходимости принимать 
решения по каждой транзакции

• Нормализация: формирование привычки регулярной помощи 
«между делом», благотворительность становится стандартной 
опцией в пользовательском интерфейсе сервисов 

• Масштабируемость: интеграция в крупные экосистемы позволяет 
НКО получить доступ к большой новой, ранее недоступной 
аудитории

ПОТЕНЦИАЛ ВЫЗОВЫ

• Эрозия бренда НКО: доверие доноров связано в 
первую очередь с платформой, а не с 
благотворительным фондом

• Донор не видит НКО как получателя помощи: 
платформы и сервисы замещают  НКО в цепочке 
«донор – благополучатель»

• Снижение вовлеченности: участие становится 
фоновым, без ощущения собственного вклада и 
связи с результатом 

• Потеря контроля: фонды практически не могут 
влиять и коммуницировать с аудиторией доноров 
платформ и сервисов

• Новая конкуренция: благотворительность 
конкурирует с другими сценариями использования 
бонусов и баллов кэшбэка
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16%

17%

5%

7%

15%

17%

22%

16%

17%

4%

5%

7%

11%

11%

13%

14%

16%

21%

29%

Затрудняюсь ответить

Ничего из перечисленного

Переводить донаты на благотворительные 
стримы

Делать пожертвования через подписку на 
ежемесячные пожертвования с фиксированной 

суммой

Делать пожертвования на терминалах касс-
самообслуживания, например, в продуктовых 

магазинах

Жертвовать через округление суммы покупок в 
пользу благотворительных организаций, фондов

Оставлять чаевые, когда указана цель сбора (на 
новый телефон, на учебу и т.д.)

Покупать одежду, сувениры и другие товары у 
благотворительной организации

Переводить кэшбэк или бонусные баллы в пользу 
благотворительной организации, фонда

Быть донором крови

Делать разовые пожертвования на сайте 
благотворительной организации, фонда

Передавать деньги нуждающимся лично в руки, 
на карту

Автоматические форматы – к ним есть 
заметный интерес среди населения, 
но пока они еще уступают 
традиционным форматам 
пожертвований

База: 2006, все респонденты

Представьте, что вы решили пожертвовать 1000 рублей в год 
благотворительному фонду. Какой способ был бы наиболее удобным для 
вас?
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Что из перечисленного вы скорее всего будете делать или 
хотели бы попробовать в ближайший год?

Не стал(-а) бы жертвовать

Мне без разницы, как именно помогать —
главное сама помощь

Автоматическое округление покупок — несколько рублей с 
каждой покупки (накопится примерно 1000 руб. за год)

Автоматическая ежемесячная подписка —
примерно по 83 рубля каждый месяц

Несколько разовых пожертвований в течение года 
(например, 4 раза по 250 рублей)

Одно пожертвование 1000 рублей за год

Затрудняюсь ответить 12-23%
выбирают 

автоматические 
форматы 

пожертвований



Подписка 5% Молодые (до 35 
лет), чаще 
мужчины

Максимальная: 59% уже жертвуют 
в БФ, 35% участвуют в 
волонтерстве, 42% передают вещи

Сегменты доноров по планам использования форматов 
пожертвований (ближайший год)
Формат, который 

готовы 
использовать

Доля Профиль 
Текущая вовлеченность в    

благотворительность
Роль формата

База: 2006 чел., все респонденты

Подписка интересует тех, кто УЖЕ 
глубоко вовлечен – это следующий 
шаг для «продвинутых» доноров

Округление 11% 26-35 лет, 
гендерный баланс

Высокая, 44% жертвуют в БФ, 
участвуют в волонтерстве и 
донорстве

Кэшбэк и 
баллы 14%

По возрасту структура 
близка к населению. 
Больше женщин

Средне-высокая, 45% 
жертвуют в БФ, 30% жертвуют 
напрямую

Разовые на 
сайте 21% Женщины 56+ (62% 

жен., 41% старше 
56)

Высокая традиционная, 51% 
уже жертвуют в БФ, 29% 
помогают напрямую

Округление как «мостик» между 
разовой и системной помощью

Самый массовый формат – низкий 
порог, понятная механика 

Заинтересованы в классическом 
формате благотворительности, 
осознанная помощь
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Чтобы вовлечь новых доноров нужно гарантировать прозрачность, 
безопасность и возможность легкого выхода  

База: 1827 чел. (те, у кого нет подписок, округления, кэшбэка/баллов на благотворительность)

Готовность к автоматическим пожертвованиям 
определяется удобством, доверием и ощущением контроля
Четверть аудитории (23%) вне зоны подключения 
автоматических форматов – не готова к автоматическим 
форматам

Что важно для начала использования автоматических 
форматов:
• Доверие важнее механики: знать, куда уходят деньги, на 

какие результаты (23%) и что данные защищены (16%). 
Инструкции и «удобный интерфейс» вторичны

• Контроль и финансовая безопасность снижают 
опасения: небольшие суммы (15%), возможность легко 
отменить (13%)

• Экономический фактор вторичен: рост дохода (16%) 
важен, но не решающий без доверия и контроля

Часть доноров отмечает, что акции со стороны платформ или 
сервисов, например, удвоение пожертвований, заметно 
упрощают решение о подключении автоматических 
форматов и повышают готовность жертвовать

Условия, при которых доноры могут  
подключить автоматические форматы

19%

23%

5%

8%

10%

12%

13%

15%

16%

16%

23%

Затрудняюсь ответить

Ничто не поможет, не готов(-а) к 
автоматическим пожертвованиям

Простая пошаговая инструкция по 
настройке

Возможность попробовать на короткий 
срок (1-3 месяца)

Рекомендация от знакомых мне людей, 
которым доверяю

Регулярные отчеты о результатах

Возможность легко отменить в любой 
момент

Очень небольшие суммы (до 100 рублей в 
месяц)

Гарантии безопасности данных

Рост дохода

Прозрачная информация о том, куда идут 
деньги



Цитаты. Потенциал автоматических форматов 
Доверие сервису или платформе Стимулы со стороны платформы или сервиса
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«Пользуясь уже достаточно много лет банковскими 
приложениями, тут априори есть какое-то доверие. Они не 
вызывают недоверие сами по себе. Скажем так, являясь 
зарплатным клиентом, опять же, частично вышеперечисленных 
банков, очень сложно не доверять их продуктам даже в другой 
области, связанной с благотворительностью». (Донор 13. 
Рекуррент)

Запрос на отчетность и демонстрацию результата

«Знаете, у Яндекса есть очень классная практика, в конце года в 
Яндекс. Музыке составлять топ... это такой небольшой 
интерактив, ты 15 минут на него смотришь и радуешься... Вот 
что-то аналогичное бы, если бы я увидела по итогам года в 
Яндексе по поводу благотворительности, это тоже было бы 
только замечательно». (Донор 12. Округление Яндекс) 
«Для меня точно важна общая сумма, сколько у меня получается. 
Я могу ее соизмерить условно, с чем-то, с какими-то цифрами. 
Это первое. Вот сейчас как раз хочу повысить с 10 до 50 
рублей, потому что что-то удивила общая сумма за год, 
полтора тысячи рублей, как будто бы не серьезно. А второе —
это  какая-то видимость того, что происходит на эти деньги». 
(Донор 6. Округление Яндекс) 
«Какие-то отчеты, например, публиковать, мне кажется, было 
бы интересно посмотреть и, опять же, посмотреть там 
ежемесячно сколько, например, там собирается, вот с моих 
там поездок условно». (Донор 13. Рекуррент)

«Когда ты покупаешь продукты в Лавке, например, ты думаешь о 
продуктах: что тебе привезут, как это будет. И в этот момент тебе 
ещё предлагают заняться благотворительностью. Это все круто и 
интересно, но тогда меня нужно дополнительно стимулировать: 
например, удвоить платеж, предложить какую-то понятную опцию или 
четко написать, в какой конкретный фонд пойдут деньги». (Донор 7. 
Округление Яндекс) 

Контроль и возможность отменить

«Мне было важна доступность вот этого сервиса и возможность 
повлиять на пожертвование в любой момент, удобно для себя. 
Изменить сумму или отменить». (Донор 12. Округление Яндекс) 

Финансовая незаметность в текущем бюджете

«Это какие-то небольшие суммы, от меня не убудет, но я понимаю, 
что, когда таких людей собирается много, это кому-то помогает. С 
миру по нитке, что называется. Мне нетрудно и в то же время 
приятно». (Донор 20. Округление Яндекс) 
«Когда пожертвование это отдельная статья расходов, всегда 
хочется от нее отказаться или сократить. А здесь, это 
интегрировано в мою в целом идею округлений, я терпеть не могу вот 
эти вот хвостики. С округлением мне еще нравится, что, так как я не 
скажу, что я испытываю какое-то прям вот огромное желание в 
благотворительность сильно погружаться финансово, там, головой. 
Вот, то есть, мне нравится, что я могу что-то, как бы чуть-чуть где-
то, ну и хорошо». (Донор 12. Округление Яндекс) 



Планируют продолжать
использовать

Планируют начать
использовать

Технически готовы (те, 
кто не используют)

Рекуррентные пожертвования на сайте организации 89% 31% 66%

Рекуррентные пожертвования на фандрайзинговых и 
краудфандинговых платформах 95% 27% 64%

Рекуррентные пожертвования в банковских приложениях и других 
сервисах 83% 31% 69%

Пожертвования через перечисление кэшбэка и бонусных баллов 91% 20% 68%

Пожертвования через сервисы округления 78% 23% 64%

Потенциал расширения аудитории НКО, использующих автоматические 
формы пожертвований, ограничен
• НКО, уже использующие автоматические формы пожертвований, демонстрируют максимальную готовность продолжать их использовать в 

дальнейшем – на уровне 78-95%
• Однако увеличение охвата НКО ограничено. Основным барьером выступает не технологическая неготовность, а ограниченность 

внутренних ресурсов – финансовых и кадровых – для администрирования работы с технологическими способами пожертвований 
(прохождение верификации, размещение сборов, сдача отчетности). Этот барьер – «хронический» для НКО, предопределяющий их 
потенциал организационного развития в целом
«Хотелось бы, конечно, успевать везде и быть на всех возможных платформах. Не всегда хватает времени на это все, потому что это 
нужно уделить большое количество времени, чтобы подготовить какие-то документы, про организацию как-то рассказать». (НКО 11)

• Барьеры подключения к внешним платформам и сервисам округления/кэшбэка связаны с восприятием их сложностей и слабых сторон. НКО 
приоритизируют собственных доноров и, запуская работу с частными пожертвованиями, стремятся привлекать их на свой сайт, во вторую 
очередь – на внешние платформы
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Приложение: список респондентов
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НКО 1, Москва НКО 12, Москва Донор 1. Рекуррент Донор 14. Округление Т-Банк

НКО 2, Москва НКО 13, Москва Донор 2. Округление Яндекс Донор 15. Округление Яндекс, м., 35-44

НКО 3, Казань НКО 14, Казань Донор 3. Рекуррент Донор 16. Рекуррент

НКО 4, Санкт-Петербург НКО 15, Москва Донор 4. Округление Т-Банк Донор 17. Рекуррент

НКО 5, Москва Донор 5. Округление Яндекс, ж., 18-24 Донор 18. Округление Т-Банк

НКО 6, Москва Донор 6. Округление Яндекс, м., 35-44 Донор 19. Кэшбэк и баллы

НКО 7, Москва Донор 7. Округление Яндекс, ж., 35-44 Донор 20. Округление Яндекс, ж., 25-34

НКО 8, Москва Донор 8. Округление Яндекс, м., 25-34 Донор 21. Кэшбэк и баллы

НКО 9, Санкт-Петербург Донор 9. Округление Яндекс, м., 18-24 Донор 22. Кэшбэк и баллы

НКО 10, Кострома Донор 10. Рекуррент Донор 23. Кэшбэк и баллы

НКО 11, Санкт-Петербург Донор 11. Рекуррент Донор 24. Кэшбэк и баллы

Донор 12. Округление Яндекс, ж., 25-34 Донор 25. Кэшбэк и баллы

Донор 13. Рекуррент

НКО Доноры



Сайт: https://versialab.ru/

Email: info@versialab.ru

Телеграм-канал проекта «ПУЛЬС НКО»: https://t.me/pulsngo

Контакты

Лаборатория социальных исследований 
и аналитики

https://versialab.ru/
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