
ファンドレイジング基礎講座 



1982年滋賀県生まれ 同志社大学商学部卒。 

卒業後、経営コンサルティングファームで経営コンサルタントとして、５年間勤務の
後、2009年4月にNPO法人かものはしプロジェクトに入社。日本部門の事業全般
（ファンドレイジング・広報・経営管理）の統括を担当していた。 
2011年よりNPOを中心に非営利組織に対する運営支援を行っている。 

大学時代 コンサルタント かものはしプロジェクト 

株式会社PubliCo 代表取締役COO 

山元 圭太 
 
NPO法人日本ファンドレイジング協会 理事/認定ファンドレイザー 
NPO法人国際協力NGOセンター（JANIC） 理事 
NPO法人おっちラボ 理事 
島根県雲南市 地方創生総合戦略推進アドバイザー 
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【かものはしプロジェクト】 
ファンドレイジング事業収入推移 
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財源構成と支援者 

●主な支援者一覧（2014年現在） 

 ・個人会員：約3,600名 

 ・個人寄付者：約100名 

 ・協賛企業：約100社 

 ・プロボノ・ボランティア：約600名 

 ・インターン生：約20名 

【ポイント】 

・「個人会費」が主な財源である。 

・他団体に比べて「助成金・委託金」少ない。 

・「会員・寄付者」の他にボランティア多い。 
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会費 

事業収入 

寄付 

助成金・委託金 

その他 

収入合計：1億8,040万円 



「本当に社会を変えられる」 
 

と信じられたから 



 ファンドレイジング 

「5W1H 理論」 



Why 
（何のために？） 

「5W1H」理論 

「ミッション」は何か？ 
「問題解決シナリオ」は明確か？ 

「成果（ソーシャルインパクト）」を追求する覚悟があるか？ 



【受益者】 

 
が 

【目指す状態】 
 社会 
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かものはしプロジェクトの例 

児童買春問題撲滅団体 
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かものはしプロジェクトの例 



ピースワンコの例 

http://peace-winds.org/pw/wfamily/


ピースワンコの例 

http://peace-winds.org/pw/wfamily/


ピースワンコの例 



14 

「5W1H」理論 

What 
（何を集めるのか？） 



ファンド・レイジング 
（資金調達） 

↓ 

フレンド・レイジング 
（仲間づくり） 



ミッション達成に向けて必要な「経営資源」は何か？ 
「ヒト」は？ 
「モノ」は？ 
「カネ」は？ 

「情報（ネットワーク）」は？ 

「5W1H」理論 

What 
（何を集めるのか？） 



17 

ミッション達成に向けた「中長期計画」は明確か？ 
必要な「支出」は？ 
必要な「収入」は？ 

「5W1H」理論 

When 
（いつ集めるのか？） 



 NPOの５つの資金源 

会費 

寄付 

事業収入 

助成金 

委託 

資金調達効率 自由度 安定性 成長性 

低 

髙 

髙 

低 

髙 

低 

髙 

低 



ファンドレイジング事業評価 

【作業イメージ】 

【ポイント】 
①縦軸「財源」-横軸「実現可能性」の枠に付箋（黃）に「既存事業強化案」を、 
 付箋（赤）に「新規事業案」を15〜20個書く 
 
②「実現可能性」の高い事業案から10個ほど「期待効果」を付箋（青）に 
 書いて下に貼る（どのレベルで試算するかは団体次第だが細かいほど良い） 
 
③財源バランスに注意しながら、5個ほど重点施策を選択する 
 

継続 小← 実現可能性 →大 

会費 3,000 

寄付 2,000 

事業収入 2,000 

助成金 500 

委託金 1,000 

 
●期待効果 

約500万円 
 
人数：280名 
単価：月3千円 
月数：12ヶ月 
   （初年度6ヶ月） 

 
 
 
 
 

高価格帯 
会員制度事業 

 

（チャイルドスポンサー
的なもの） 
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各財源別の「ターゲット」は明確か？ 

「5W1H」理論 

Who 
（誰から集めるのか？） 



「ペルソナマーケティング」というのは… 

「ペルソナ」と呼ばれる、データを基に作られた架空のユーザーが満足するように、 
商品やサービスを設計するマーケティング手法のこと。 
この「ペルソナ」には、氏名や年齢、性別、住所、職業、年収に加えて、 
価値観やライフスタイル、身体的特徴にいたるまで、細かなデータが織り込まれる。 
 



「ペルソナ」の作り方 

１．既存データ分析 
 
２．肉付けインタビュー 
 
３．ストーリー化 
 
４．浸透＆更新 
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2013年7月現在 出典：Salesforce 

男性 女性 

マコト 

ダイスケ 

ヨウコ 

アイ 

会員ヒストグラム 

１．既存データ分析 



ヒアリング項目 
 
●属性 「○○です」「Be」（開始約1分） 
【質問例】 
 ※氏名・職業（前職）・お子さんの年齢・家族構成・世帯収入（出来れば） 
  
●行動 「○○した」「Do」（事実確認・4W2H） 
 →（何に・いつ・どこで・誰が・どういった方法で・頻度） 
【質問例】 
 ※寄付をしたことがありますか？  
 ※ボランティアをしたことがありますか？ 
 ※NPOの活動・イベントに参加したことがありますか？ 
  
●動機・背景 「なぜなら～」「Because」（「WHY」を使う） 
【質問例】 
 ※なぜその寄付をしようと思われたのですか？ 
 ※そのボランティアをしようと思ったきっかけは？ 
 ※そのNPO（のイベント）になぜ参加しようと思ったのですか？ 
  

●心理・思考・感情 「思う・感じる」「Feel Think」（受け止める） 
 ※「動機・背景」の中で対象者が自発的に話しだしたら、全て受け止める。 
 ※「聞く」というより「促す」。背中を押すだけ。待つだけ。 
  

最後に… 感謝！ 

２．肉付けインタビュー 



オススメ本 
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ターゲットにアプローチできる「マーケット」はどこか？ 

「5W1H」理論 

Where 
（どこから集めるのか？） 



財源 ターゲット マーケット 

会費 

ダイスケ 

（ヤングビジネスエリート） 

朝活 

SNS 

ヨウコ 

（子育て世代ママ） 

子育て雑誌 

PTA 

寄付 
（大口） 

年収2,000万円以上の富裕層 金融機関主催の富裕層向けセミナー 

富裕層の友人からの紹介 

事業収入 

（講演会） 

講師を定期的に探している会 

会員ターゲットがいる場 

ロータリークラブ 

朝会 

助成金 
人権・人身売買・女性問題に 

関心の高い助成財団 

アメリカ・ヨーロッパ 

例： 
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具体的な調達施策は何か？ 

「5W1H」理論 

How 
（どうやって集めるのか？） 



  

ステイクホルダーピラミッド 

遺贈・信託 

大口寄付者
（常） 

大口寄付者
（単） 

ハイグレード 
会員 

正会員 

 

小口寄付者
（常） 

マンスリー 
会員 

ボランティア 
幹部 

顧問 
アドバイザー 

法人会員 

 

グッズ商品 
購入者 

小口寄付者 
（単） 

現場 
訪問者 

ボランティア 
アクティブ 

インターン 

 

職員 

 

イベント 
参加者 

講演会 
参加者 

資料 
請求者 

ボランティア 

ノンアクティブ 
ボランティア 

（単） 

Facebook 
ファン 

WEB 
来訪者（常） 

Twitter 
フォロワー 

コーズ 
参加者 

メルマガ 
購読者 

雑誌・新聞 
・本購読者 

TV・ラジオ 
視聴者 

名刺 
交換者 

関係者の 
知人・友人 

WEB 
来訪者（新） 

金銭的 非金銭的 



Why 
（何のために？） 

「5W1H」理論 

「ミッション」は何か？ 
「問題解決シナリオ」は明確か？ 

「成果（ソーシャルインパクト）」を追求する覚悟があるか？ 



ミッション達成に向けて必要な「経営資源」は何か？ 
「ヒト」は？ 
「モノ」は？ 
「カネ」は？ 

「情報（ネットワーク）」は？ 

「5W1H」理論 

What 
（何を集めるのか？） 
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ミッション達成に向けた「中長期計画」は明確か？ 
必要な「支出」は？ 
必要な「収入」は？ 

「5W1H」理論 

When 
（いつ集めるのか？） 
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各財源別の「ターゲット」は明確か？ 

「5W1H」理論 

Who 
（誰から集めるのか？） 
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ターゲットにアプローチできる「マーケット」はどこか？ 

「5W1H」理論 

Where 
（どこから集めるのか？） 
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具体的な調達施策は何か？ 

「5W1H」理論 

How 
（どうやって集めるのか？） 



 

質疑応答 



カイゼン 

実践実行 

組織基盤 

資源調達 

必要資源 
資金 人材 ネットワーク 

成果目標 

役割定義 

問題解決仮説 

問題構造 

存在理由 

NPO経営戦略 

© 2015 PubliCo inc. 



存在理由 
（Mission） 

何のために存在するのか？ 



問題構造 
（Theory Of Problem） 

どんな問題構造になっているのか？ 



問題解決仮説 
（Theory Of Change） 

どうすれば問題解決するのか？ 



役割定義 
（Vision） 

どんな役割を担うのか？ 



成果目標 
（Key Performance Indicators） 

どんな成果をどれだけ創出するのか？ 



必要資源 
（Budget） 

どんな資源がどれくらい必要なのか？ 



資源調達 
（Fundraising） 

どのようにして資源を調達するのか？ 



組織基盤 
（Organization） 

どんな組織にするのか？ 



実践実行 
（Action） 

どう実行するのか？ 



カイゼン 
（PDCA） 

改善プロセスをどう仕組化するか？ 



カイゼン 

実践実行 

組織基盤 

資源調達 

必要資源 
資金 人材 ネットワーク 

成果目標 

役割定義 

問題解決仮説 

問題構造 

存在理由 社
会
を
変
え
る
計
画 

事
業
計
画 

実
行
計
画 

© 2015 PubliCo inc. 

ＮＰＯ経営戦略 




