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今日の学び

1.ファンドレイジングとは

2.ファンドレイザーの役割

3.ファンドレイザーのキャリア

4.ファンドレイジングのスキル

5.資金提供者のファンドレイジングとリソースマッチング

6.社会的インパクト投資について
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
営利（利益）を目的としない≠収入を得てはいけない



Non Profit Organization

Not for Profit Organization

NPOとは？

出所：NPOの教科書（日経BP社）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
営利（利益）を目的としない≠収入を得てはいけない



剰余金と残余財産の非分配

収入
支出 剰余金

残余財産

出所：NPOの教科書（日経BP社）

非営利とは？

従業員給与の
上限なし
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
NPOもお金をとってOK。ただし、残ったお金を分配してはいけない。分配とは「働いていない人」で分けること。
剰余金の扱いは「事業投資」と「価格の引き下げ」。例：検定試験
原則は「必要以上にお金を取らない」ということ。例：公益法人の収支相償
報酬をとっていい理事は３分の１だけ。ただし、従業員給与としてなら上限なし。



「受益者負担の原則」が成立しない分野ではNPOが活躍する

受益者 支援者

NPO

受益者

寄付者、行政 例：ホームレス

サービス支払 寄付 サービス

株式会社

NPOと株式会社の違いは？

出所：NPOの教科書（日経BP社）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
NPOではサービスの受け手と資金の支払者が同一ではない。したがって、共感を得て支援金を集める「ファンドレイジング」が必要
寄付には税が課されない（行政、認定NPO法人への寄付）



NPOの特徴

財源 寄付・会費・助成金・補助金・事業
収入・融資・疑似私募債

ステークホルダー 理事・スタッフ・インターン・ボラ
ンティア・寄付者・プロボノ・協働
パートナー

獲得資源 資金・物品・労働力・スキル
物流・ネットワーク・広報チャンネ
ル

「多様なるものの組み合わせ」「共感によるつながり」
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『NPOが活動のための資金を個人、法人、政府
などから集める行為の総称』

全体財源獲得

（事業収入、融資等を含む）

支援性資金の獲得

（会費助成金などを含む）

寄付集め

ファンドレイジングの範囲 （出所：日本ファンドレイジング協会 認定ファンドレイザー® 必修テキスト）

最広義

一般

狭義

ファンドレイジングとは
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個人寄付の推移

震災前

約30%
約5,000億円

震災年

約70%
約1兆円

震災後

約40%
約7,756億円

出典：日本ファンドレイジング協会『寄付白書2017』p27 7



法人寄付の推移

法人寄付：
7,909億円

日本の寄付の特徴
法人寄付が市場の約半分

出典：日本ファンドレイジング協会『寄付白書2017』p.49 8



寄付支出の国際比較

個人寄付総額

円換算 現地通貨 名目GDP比 寄付者率

日本
(2016) 7,756億円 ー 0.12% 45.4%

アメリカ
(2016) 30兆6,664億円 2,818.6億ドル 1.44% 63%

イギリス
(2016) 1兆5,035億円 97億ポンド 0.54% 69%

韓国
(2014) 6,736億円 7兆900億ウォ

ン 0.50% 35%

出典：日本ファンドレイジング協会『寄付白書2017』p.99
※日本の寄付者率については、本調査の数値に差し替えている。
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ファンドレイザーの役割

➡ 社会課題を解決するために、魅力あるNPO・社会起業家と、
社会貢献に関心のある人（社会）をつなぐパイプライン

社会のために役に立ちたいと思う
「67.4%」

（出所：寄付白書2013）

実際に寄付をしているひと
「43.6%」
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
しかも、社会のために役立ちたいと考える人は増えていて、全体の約７割の人が思っている。しかし、実際に寄付をしている人は43.7%とギャップがある。
現実は、社会に役立ちたいがどうしていいか分からず、達成感も感じていない。だからこそ、このギャップを埋める「つなぎ役」＝ファンドレイザーが必要だと説明。



ファンドレイザーの役割

➡ 社会課題の所在 と 解決方法 を発信し

➡ 「共感」 でつながる人々からの 資源 を集め

➡ 社会課題の解決 を促進すること
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
ファンドレイジングとは単なる資金集めではない。たとえ支援をうけられなくても、ファンドレイジングを通じて関心や気づき、行動のきっかけを与えることで社会を変えていくことができる。




ファンドレイザーの役割

For 社会全体
社会課題の所在と解決方法を提
示することで、共感の輪を広げ
ていく

For 支援者
寄付やボランティアを通じて、
社会を変える活動への参加の場
や達成感を提供する

For NPO
資源を獲得し、活動の質を高め
適切な組織マネジメントをする

支援者

NPO

受益者

サービス寄付
ボランティア

感謝・報告

共感の輪
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
ファンドレイジングとは単なる資金集めではない。たとえ支援をうけられなくても、ファンドレイジングを通じて関心や気づき、行動のきっかけを与えることで社会を変えていくことができる。




（出所：日本ファンドレイジング協会 認定ファンドレイザー® 必修テキスト）

５つの力

ファンドレイジング
の知識とスキル

誇りと倫理を守る
姿勢・誠実さ

対人
コミュニケーション力

マネジメント・
コーディネーション力

ファンドレイジング
の実行・実践力

ファンドレイザーに求められる5つの能力
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
説明のポイント。
１　特に重要なのが、人様の善意のお金を取り扱うだけに、倫理の話を設けていること。
２　学問ではないので、実行・実践力を問うていること。そのため、上級の認定FR資格では、実務経験を求めている。
３　ボランティアや組織内の他部門の人材の協力がいるので、マネジメント力も必要



高まるファンドレイザーの人材ニーズ

・平均給与
・職業満足度
・職業訓練難易度評判
・就職市場

５項目全てA評価！

海外では人気職業に
ランクイン！

（US.News が選ぶ
ベスト・キャリアの

トップ30）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
世界ではファンドレイザーは人気の職業であることの説明。



実力のあるファンドレイザーはヘッドハンティングの対象に

高まるファンドレイザーの人材ニーズ

米国NPOにおけるファンドレイザーの報酬調査(430人）の結果、29人が
年間50万ドル以上、そのうち2人が100万ドル以上の報酬を
もらっている。また、TOP２０のうち女性が７人ランクイン。

（Chronicle of Philanthropyの実態調査）

キャリア形成と認定ファンドレイザー

北米では、認定ファンドレイザーと資格をもたないファンドレイザーの
間には、年収にして平均２万ドル（210万円）の差が生まれ
ている。
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ファンドレイザーの平均年収
一般中小企業の非役職勤務者の約1.7倍
ソーシャルセクターの一般職員の約1.5倍

認定ファンドレイザー 平均545.8万
准認定ファンドレイザー 平均457.8万

日本アイ・ビー・エム株式会社様「データ活用コンサルティング」の支援（2017）
有効回答数：60

ファンドレイザーの社会的インパクト評価
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団体調達額に対する貢献度割合 2016年度
寄付金 25.9％
会費 9.6%
助成金 10.6%
補助金 13.1%
行政委託金 25.3%
事業収入 15.8%

ファンドレイザー1 人の平均寄付調達額は 871 万

ファンドレイザーの社会的インパクト評価

日本アイ・ビー・エム株式会社様「データ活用コンサルティング」の支援（2017）
有効回答数：60
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必要性が団体内で
理解されている

担当する人や部署
が決まっている

団体の戦略策定に
組み込まれている

当時 3.00 3.31 3.56

現在 2.03 2.22 2.49

差分 0.97 1.09 1.07

資金調達だけでなく団体をファンドレイジング体質
へ変化させることに貢献

１当てはまる → ５当てはまらない

ファンドレイザーの社会的インパクト評価

日本アイ・ビー・エム株式会社様「データ活用コンサルティング」の支援（2017）
有効回答数：60



高まるファンドレイザーの人材ニーズ

「稼げる資格」（リクルートホールディングス）に
「認定ファンドレイザー」が掲載

（２０１３年９月）
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
日本でも注目の資格になっている



高まるファンドレイザーの人材ニーズ

求人サイトに「ファンドレイザー」のカテゴリーがある！

ソーシャル・NPO・ベンチャー求人情報 DRIVE http://www.etic.or.jp/drive/

スタンバイ・NPO・ボランティア検索 https://jp.stanby.com/feature/npo20

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
ソーシャル系の求人が多く載っているETICのDriveでもファンドレイザーのカテゴリーがあり、求人が出ている。



高まるファンドレイザーの人材ニーズ

NPO・NGO・財団で「ファンドレイザー」の求人募集が！

「ファンドレイザー」手当が
ある法人も！ 21



戦略的ファンドレイジング

ファンドレイジングのスキル
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組織の準備

事業収入 寄付 会費 助成・補助金 融資・疑似私募債

実現したい状態・
ポジショニングの明確化

自団体の潜在力分析 マーケットの把握×
ビジョン、組織力、ネットワ
ーク、実績、人材など

寄付者、企業動向、競合、
社会変化など

個人の準備
個人FRスキルの強化
倫理遵守
社会貢献全般の理解

理事・ボランティアマネジメント
会計、個人情報管理
法人形態、情報公開

ファンドレイジングアクション

評価

成長戦略（中期計画）設計
事業
戦略 財源

戦略

組織
戦略

（出所：日本ファンドレイジング協会
認定ファンドレイザー® 必修テキスト）

ファンドレイジングのフレームワーク
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
説明のポイント。
１　ともすると、ファンドレイジングの研修というと一番下のレイヤーの「寄付」のアクションについての話だと思われがちだが、ファンドレイジングで成功するためには、この全体像があってはじめて成功する。
２　このフレームワークは、日本でのファンドレイジングの実践を踏まえて、どの団体でも、きちんと理解して実践することで、財源的成長が見込める内容となっている。
３　准認定必修研修では、事業収入と融資・疑似私募債は取り扱わない。認定ファンドレイザー研修では取り扱う
４　全体としては、３つのレイヤーに大きく分かれる。
　　　上段のレイヤーは、その団体のメッセージやポジショニングの明確化。いわば、そのNPOの「商品化」にあたる。
　　　中段のレイヤーは、ファンドレイジングの「組織化」ともいうべきステージ。特に中期計画は日本のNPOは国際的に見ても軽視してきている傾向がある
　　　下段のレイヤーは、具体的なアクションをする際の個別のスキル。
　団体の置かれている状況によって、上段から改善に入る方がいいケースと、中段、あるいは具体的アクションから入る方がいいケースがあり、全体像をつかんだうえで、最適なポイントを改善していくということが大切。



ファンドレイジング7つのステップ

ファンドレイジング
サイクル

１．組織の潜在
力の棚卸

２．既存・潜在
寄付者の分析

３．理事・ボランティ
アの巻き込み

４．コミュニケーショ
ン方法や内容の選択

５．ファンドレイジン
グ計画の作成

６．ファンドレイジン
グの実施

７．感謝・報告
・評価

（出所：日本ファンドレイジング協会 認定ファンドレイザー® 必修テキスト）24



既存・潜在的寄付者の分析

遺贈

寄付者

大口寄付者

マンスリーサポーター

リピートしてくれた寄付者

一回目の寄付者

潜在的寄付者

『ドナーピラミッド』

25



協賛企業・遺贈

大口・累計１０万円寄付者

賛助会員

イベント参加者・物販購入者
アフリカ問題研究者/
学生・アフリカ進出企業・
国際協力関心層など

例）アフリカへの食糧支援ＮＧＯの場合

人 数

遺贈

寄付者

大口寄付者

マンスリーサポーター

リピートしてくれた寄付者

一回目の寄付者

潜在的寄付者

関
与
度

（
支
援
度
）

単発の寄付者

正会員・賛助会員（マンスリー）

既存・潜在的寄付者の分析
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『ドナーレンジチャート』
前年度（前回）の寄付者・金額チャートを作成し
寄付内訳の特徴や重点ターゲット層をとらえる

例）

支援額（ドナーレンジチャート）分析

27

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
パレートの法則（２割のドナーが８割の金額を寄付する）を説明。
・ファンドレイジング全体の目標設定をする際にも重宝する（どのレンジを◯人増やそうなどターゲットの絞り込みができる）
・フォローアップに注力すべきドナーの特定に活用する
・ドナーレンジチャートは複数年作成して比較することが重要
　複数年比較することで、金額帯が変化した（増えた、減った）ドナーの特定などができ、個別フォローも可能になる


Sheet1

		金額帯（円） キンガク オビ エン		人数（人） ニンズウ ヒト		寄付金額合計（円） キフ キンガク ゴウケイ エン		人数構成比（％） ニンズウ コウセイヒ		金額構成比（％） キンガク コウセイヒ

		200,000以上 イジョウ		5		1,500,000		0.8		23.8

		50,000～199,999		25		2,000,000		4.3		31.7

		10,000～49,999		100		1,500,000		17.2		23.8

		50,00～9,999		150		900,000		25.9		14.2

		5,000未満 ミマン		300		400,000		51.8		6.3

		計 ケイ		580		6,300,000		100.0		100.0





		目標単価金額（円） モクヒョウ タンカ キンガク エン		目標人数/候補者数（人） モクヒョウ ニンズウ コウホシャ スウ ニン				目標寄付金額計（円） モクヒョウ キフ キンガク ケイ エン

		300,000		8 / 12				2,400,000.0

		100,000		30 / 50				3,000,000.0

		30,000		70 / 140				2,100,000

		6,000		200 / 1000				1,200,000

		2,000		400 / 4000				800,000

		小計 ショウケイ		708 /5202				9,500,000







Sheet2





Sheet3







• 会員制度設計（正会員、賛助会員、利用会員）
• 遺贈寄付
• 大口寄付
• マンスリーサポーター制度
• 寄付キャンペーン
• イベントの活用
• もったいない系寄付（物品）
• 募金箱
• 企業からの支援や協働事業
• オンライン寄付

（出所：日本ファンドレイジング協会 認定ファンドレイザー® 必修テキスト）

様々な寄付プログラム
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遺贈

寄付者

大口寄付者

マンスリーサポーター

リピートしてくれた寄付者

一回目の寄付者

潜在的寄付者

アプローチ対象に合わせたファンドレイジングアクション
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ポイント：対象に合わせた寄付プログラムを設計する

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
遺贈寄付、大口寄付はピラミッドの上位であることに触れる。
ここで、最初に日本の相続は年間どのくらいか問いかける　　→　野村総研推計で年40-50兆円（土地含む）　（土地除く個人金融資産が1600兆円で60歳以上に6割の850兆円がある。平均余命20年として、２０で割っても40兆円あり、それに土地が加わる）





「もったいない系寄付」「物品寄付」
古本・切手・書き損じはがき・古着etc

➡ドナーピラミッドのエントリーポイント例①
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
もったいない系は、ドナーピラミッドのエントリーポイント
しかし、これだけで年間1億2000万円（ハンガーフリー）集めている団体もあり、あなどれない



「クラウドファンディングサイトの活用」

➡ドナーピラミッドのエントリーポイント例②
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遺贈

寄付者

大口寄付者

マンスリーサポーター

リピートしてくれた寄付者

一回目の寄付者

潜在的寄付者

アプローチ対象に合わせたファンドレイジングアクション
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ポイント：対象に合わせた寄付プログラムを設計する

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





➡ マンスリーサポーター制度の設計

成功のポイント

①ある程度の支援者ベース
があり 経営も安定してい
る。

②継続的な支援の意義を明
確に説明する。

③可能な限り最初からマン
スリーに誘導できればさら
に良い

④継続的に成果を一緒に喜
んでもらうファミリー的な
存在

（例）ひとつぶ募金 （ハンガーフリーワールド）

「継続的な収入源として有望」
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プレゼンター
プレゼンテーションのノート
継続率は、通常の会員では6-7割でも、マンスリーは９５％を超えてくるケースが多い。
ただ、そのままマンスリーにしてもうまくいかないケースがあり、いい例は「意味をもたせる」（ひとつぶ募金のように、「毎日のように途上国の子どもたちに寄り添ってほしい」からあえてﾏﾝｽﾘｰにしているという見せ方が効果を大きくした例がある。
また、オンライン上の主導線をマンスリーサポーターにしていることで、自然とマンスリーが増えていく団体もある。



遺贈

寄付者

大口寄付者

マンスリーサポーター

リピートしてくれた寄付者

一回目の寄付者

潜在的寄付者

アプローチ対象に合わせたファンドレイジングアクション

ポイント：対象に合わせた寄付プログラムを設計する

34

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
遺贈寄付、大口寄付はピラミッドの上位であることに触れる。
ここで、最初に日本の相続は年間どのくらいか問いかける　　→　野村総研推計で年40-50兆円（土地含む）　（土地除く個人金融資産が1600兆円で60歳以上に6割の850兆円がある。平均余命20年として、２０で割っても40兆円あり、それに土地が加わる）





➡遺贈寄付の潜在的可能性

35

＜日本＞
 日本の年間の遺産相続額：約50兆円

（野村資本市場研究所試算）

 40歳以上の20%以上が資産の一部を
遺贈寄付する意思がある

 全国レガシーギフト協会発足 (2016.11) 出所：寄付白書2013

遺産寄付の意思

＜米・英の遺贈寄付の規模＞

米国：3兆3,032億円 英国：3,472億円
（出所：寄付白書2017）

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
遺産寄付についても、白書で聞いている。
（ここで、会場に、年間の相続金額について聞く）→正解は、野村総研によると40-50兆円/年くらいが相続で生まれている。
その中で、現時点でも、２３－２４％の人が相続の一部を寄付してもいいと回答している。しかし、実際には遺言を書いている人は1割。寄付している人は１％にも満たない。これからがここがポテンシャルのある領域。



・透明性の確保
・安心感の確保
・情報提供の機会
・金融機関との連携
・遺言関係者との連携
・司法書士・弁護士との連携

➡遺贈寄付成功のポイント

36

全国レガシーギフト協会
Webサイト「いぞう寄付の窓口」

「遺贈寄付－最期のお金の活かし方―」
著者：星野哲 出版社：幻冬舎

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
潜在的可能性：寄付白書調査では、相続の一部寄付について、Ｙｅｓの人が40歳以上の２０－２５％いる
最大の問題は、遺言書く人は1割→しかし、昨年から空気がかわりつつある。
遺贈の設計：遺留分への配慮、遺言の種類への理解

ポイント：ただ、いきなりお願いするのではなく、ドナーピラミッドの長年の関係のゴールにある。これがピラミッドの下層を増やすと1000人あたり数名の相続寄付がでることで十分に大きな支援金獲得効率となる。



資金提供者によるファンドレイジングと
リソースマッチング

37

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





資金提供者のファンドレイジングとリソースマッチング事例：事業指定助成

公益法人等は、事業指定助成を通じて、広く一般から寄付を集め、活動団体
に助成金として提供している。（ファンドレイジングとリソースマッチング
の一例）

38
（出典：信頼資本財団Webサイト）



自治体と協働して寄付を集めるモデル：ふるさと納税

佐賀県、軽井沢町（長野県）、神石高原町（広島県）、東京都文京区などは
、地域のNPOを指定して「ふるさと納税（寄付）」を行うことが可能に。

39



「ふるさと納税に関する現況調査結果」（令和元年8月2日）自治税務局市町村税課

個人に加え、企業版ふるさと納税も２０２０年度から税額控除割合が現状
の６割から９割に拡充予定であり、寄付額の大幅な増加が見込まれる。

40



佐賀県では、コミュニティ財団（佐賀未来創造基金）と連携して、６７
のNPOから寄付先を指定して、ふるさと納税ができる事業を行なって
いる。

41



資金提供者のファンドレイジングとリソースマッチング事例：Big Society Capital

英国の休眠預金活用において指定活用団体にあたるBig Society Capital
（BSC）は、休眠預金以外からの資金調達・提供（呼び水効果）を経営指
標に設定してファンドレイジングとリソースマッチングを行なっている。

42（出典：Big Society Capital ANNUAL REVIEW 2018 ）

休眠預金の２倍以上の
資金を外部から調達し
て共同で投資を行なっ
ている。



社会的インパクト投資について

43

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





社会的インパクト投資とは

44
出典：社会的インパクト投資拡大に向けた提言 2019（GSG 国内諮問委員会）

社会面・環境面での課題解決を図ると共に、経済的な利益を追求する投資行動のこ
と。投資（株式・債券）、融資、リース等、金銭的リターンを求める一切の金融取
引をまとめて「投資」と呼ぶ。寄付・補助金・助成金等は対象外とする。
（ベンチャー・フィランソロピーは社会的インパクト投資に含まない）

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





社会的インパクト投資とは

45
出典：社会的インパクト投資拡大に向けた提言 2019（GSG 国内諮問委員会）

２０１９年の成果の社会的インパクト投資の市場規
模は推計で5,020億ドル。
２０１９年６月のG２０大阪サミットでは、総理スピ
ーチにおいて社会的インパクト投資推進に言及。

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





社会的インパクト投資とは

46

日本の２０１８年の社会的インパクト投資の投資残高は約3,440億円。調査初
年度の２０１４年度と比べると、約２０倍の増加。
２０１７年度から２０１８年度の成長は、約５倍と目覚ましい。

日本の社会的インパクト投資残高（推計）の推移

プレゼンター
プレゼンテーションのノート





47
（出典：資金提供者による社会的インパクト評価の事業運営への活用事例集（2018年度版）（SIMI資金提供者WG））

経営陣に事業計画達成のコミットメントを求め、理事会等を通じてガバナンスを行う
法務・アドボカシー・戦略コンサル・会計など専門組織と総合的な支援を行う



48
（出典：資金提供者による社会的インパクト評価の事業運営への活用事例集（2018年度版）（SIMI資金提供者WG））



49
（出典：資金提供者による社会的インパクト評価の事業運営への活用事例集（2018年度版）（SIMI資金提供者WG））



50
（出典：資金提供者による社会的インパクト評価の事業運営への活用事例集（2018年度版）（SIMI資金提供者WG））



51

民間の資金提供者から調達する資金をもとに、NPOやソーシャルビジネス
などのサービス提供者が効果的なサービスを提供し、サービスの成果に応
じて行政が資金提供者に資金を償還する、成果連動型の官民連携による社
会的インパクト投資の手法の一つ

ソーシャル・インパクト・ボンド（SIB）とは



SIBの仕組み① ～通常の行政サービスの仕組み～

成果の有無にかかわらず
活動にかかった経費を支払い

サービス提供者（NPO等）

サービス対象者

サービスを提供

行政 52



SIBの仕組み② ～SIBの仕組み～

目標達成時のみ
報酬を支払う

民間資金提供者

事業資金を提供

行政

サービス提供者（NPO等）

サービス対象者

生産性の高いサービスを提供
サービスの成果を
独立した評価機関
が評価・報告

53



国内における導入・検討状況（２０９年時点）

54出典：社会的インパクト投資拡大に向けた提言 2019（GSG 国内諮問委員会）



Q & A

55

プレゼンター
プレゼンテーションのノート
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