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РЕЗЮМЕ 

Основната цел на резултата IO1 „Сrowdfunding за подкрепа на инициативи за устойчиво 

социално предприемачество“ в проекта за стратегическо партньорство Erasmus KA2, 

озаглавен „Подкрепа на инициативи за устойчиво социално предприемачество в 

цифровата ера: Кутия с инструменти за групово финансиране“ (№: 2021-1-EL01-

KA220-ADU-000033592) е да анализира най-добрите практики за използване на групово 

финансиране за подкрепа на инициативи за устойчиво социално предприемачество в 

страните партньори по проекта и формира препоръки за възрастни, които ще реализират 

кампания за групово финансиране. 

Задачи, изпълнени от всеки партньор в проекта: 

a) Метод на кабинетно изследване от множество източници на национален и английски 

език: доклади, научни списания, най-добри практики, вестници и др. 

б) Полуструктурирани интервюта с практици, които са организирали свои собствени 

кампании за групово финансиране, или представители на платформи за групово 

финансиране. (3 полуструктурирани интервюта във всяка страна – всяко интервю трябва да 

бъде аудиозаписано, за да бъде поставено като уебинар на уебсайта на проекта/партньора). 

Изследванията показват бърз растеж на индустрията за групово финансиране в ЕС, 

придобивайки по-голямо значение на белгийския пазар. През последните няколко години 

груповото финансиране се превърна в мощен източник на финансиране за социални 

иновации, бизнес и научни изследвания. 

Освен това има разлика между платформите за Западна и Източна Европа. Докато 

западните платформи за групово финансиране често са базирани в страната, повечето от 

платформите в страните от Южна и Източна Европа са базирани в чужда държава. Също 

така установихме, че най-популярният тип платформа за колективно финансиране в ЕС са 

платформите за групово финансиране с финансова възвръщаемост. 

Това, което беше разкрито, беше голямото значение на обучението и коучинга за 

притежателите на проекти преди стартиране на кампания, за да се увеличи шансът за успех 

на последната. Също така можем да забележим, че значителна част от неправителствения и 

социалния сектор няма достатъчно познания за груповото финансиране и поради страха от 

този алтернативен инструмент има ниско ниво на използване. 
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Кампанията за групово финансиране трябва да включва всички условия, свързани с всяка 

кампания: обективност, прозрачност, отчетност, добра воля, информираност, реализъм и 

контрол. Конкретното е предметът на кампанията и всичко свързано с изискването за 

набиране на средства. Това увеличава сложността на кампанията за групово финансиране. 

Бизнес идеята и представянето й пред аудиторията изисква нещо повече - знания и 

компетентност от страна на авторите. Ето защо изисква значителни усилия от посветен 

голям екип от професионалисти. 

Опитът на Гърция в кампаниите за групово финансиране подчертава, че използването на 

английски текст в кампанията играе положителна роля при определянето дали една 

кампания ще бъде успешна или не. По същия начин включването на снимки представлява 

решаващ фактор за успеха на една кампания. 

Препоръки за набиране на средства за устойчиви социални проекти: 

- Познаване на законодателството за колективно финансиране в ЕС; 

- Работа с местни и международни платформи за групово финансиране; 

- Използване на платформи за групово финансиране с финансова възвръщаемост. 

- Форма на мощни идеи за кампания; 

- Разработване и подготовка на всички необходими елементи на кампанията за групово 

финансиране: обективност, прозрачност, отчетност, добра воля, информираност, 

реализъм и контролируемост; 

- Разработване на стратегия за подготовка на кампанията за групово финансиране и пътна 

карта за нейното изпълнение; 

- Популяризиране на различни модели за групово финансиране (crowdlending, 

crowdinvesting и др.); 

- Формиране на добра комуникационна стратегия и провеждане на промоционални 

дейности. 

- Включете подаръци/привилегии; 

- Използване на видеоклипове (не повече от 1’30’’ дължина); 
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- Включване на английски текст в описанието на кампанията; 

- Добавяне на снимки. 

- Обучете персонала относно груповото финансиране. 

 

ВЪВЕДЕНИЕ 

 

Груповото финансиране е колективно усилие на много хора, които работят в мрежа и 

обединяват своите ресурси, за да подкрепят начинания, инициирани от други хора или 

организации. Това обикновено става чрез или с помощта на интернет и по-специално в наше 

време използването на социални медии. Индивидуалните проекти и бизнеси се финансират 

чрез малки вноски от голям брой лица, което позволява на новатори, предприемачи и 

собственици на бизнес да използват своите социални мрежи за набиране на капитал (De 

Buysere et al., 2012). Предприемачите и фирмите могат да използват тълпата, за да получават 

идеи, да събират пари и да поискат информация за продукта, като цяло насърчават среда на 

колективно вземане на решения и позволяват на бизнеса да се свързва с потенциални 

клиенти. Основното предимство на груповото финансиране е, че финансиращите също са 

потенциални клиенти и най-вече посланици на проекта или бизнеса, който подкрепят и от 

които се очаква да го популяризират чрез собствените си мрежи. 

Груповото финансиране прави възможно ангажирането на тълпата за получаване на 

идеи, събиране на пари и привличане на информация по тяхна инициатива, като по този 

начин насърчава среда на колективно вземане на решения и укрепване на връзката с 

потенциални клиенти. 

При груповото финансиране трябва да правим разлика между финансови и нефинансови 

модели. В нефинансовото откриваме групово финансиране с дарения и награди. Общото 

между двата модела е силен социален компонент в основата на техните кампании за принос, 

като се подчертава по-специално ползата за техните общности. Що се отнася до 

финансовите модели, можем да разграничим основно груповото финансиране, базирано на 

акции и заеми. 
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Дарение: За социално мотивирани проекти или проекти с нестопанска цел. Индивидите 

даряват малки суми, без да получават финансова или друга възвръщаемост. Дарението е 

филантропски акт за благотворителни каузи и финансиращите не очакват парична 

компенсация. 

Награда: Финансиращите получават осезаема, но нефинансова награда като продукти 

или услуги за своя принос. Въпреки това, в случай на материални продукти моделът, 

базиран на възнаграждение, се оказа отличен инструмент за предварителна продажба, тъй 

като продуктът може да бъде предложен на по-ниска цена в сравнение с реалната цена на 

дребно. При груповото финансиране, базирано на награди, възприеманата стойност на 

наградите трябва да бъде по-висока от икономическата. Този модел е много полезен за 

компании, които могат да бъдат мащабируеми и искат да проведат пазарни проучвания или 

да работят в мрежа с бъдещи клиенти. 

Кредитиране: Физически лица заемат пари на компания или физическо лице с 

очакването, че парите ще бъдат върнати с лихва. Кредитирането е подходящо за компании 

с положителен паричен поток, които могат надеждно да уверят заемодателите, че могат да 

върнат заема. Както при банкирането, лихвеният процент по кредита се определя от риска 

на инвестицията. Освен това заемът не размива собствеността, вместо това приносът на 

тълпата осигурява оборотен капитал или, в някои случаи, привлича други инвестиции. 

Собствен капитал: Бизнесът продава акции или други прехвърлими финансови 

инструменти на определен брой лица (инвеститори). Този модел често се използва от 

компании в техния ранен етап и етап на растеж. Типичните суми за финансиране на 

кампании варират от 20 000 до 5 000 000 евро в зависимост от правната рамка и пазарните 

условия. Колективното финансиране на акции позволява на участниците да станат 

инвеститори или съсобственици. 

Обикновено достъпът до финансиране може да бъде предизвикателство за 

предприемачите и особено за инициативите за социално предприемачество. По този начин 

груповото финансиране се превръща в жизнеспособна алтернатива на традиционните 

форми на достъп до финансиране като банки или бизнес ангели, чиито интереси не са 

съобразени със социалната мотивация на този тип проекти. От друга страна, хората, 

инвестиращи чрез платформи за групово финансиране, също се основават на други фактори 
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като легитимността на проекта и търсенето на усещане за съвместно създаване, а не просто 

на финансова възвръщаемост. 

Според Rey-Martí (2019) най-подходящият тип колективно финансиране за инициатива 

за социално предприемачество зависи от социалните и финансови цели на проекта. Докато 

груповото финансиране, основано на заеми, е най-използваният тип колективно 

финансиране за търговски предприемачески начинания, груповото финансиране, основано 

на възнаграждение и особено основано на дарения, са най-използваните форми в случая на 

социално предприемачество. 

Така че що се отнася до развитието на гражданското общество, е необходимо да се 

разберат най-добрите практики на груповото финансиране. 

Основната цел на този доклад е да представи най-добрите практики при използване на 

групово финансиране за подкрепа на инициативи за устойчиво социално предприемачество 

в страните партньори по проекта и да формулира препоръки за възрастни, които се 

интересуват от стартиране на кампании за групово финансиране.  
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Преглед на практиките за групово финансиране в ЕС 

Събирането на изчерпателни данни за европейския пазар за колективно финансиране 

може да бъде трудно. Независимо от това, с новия режим на Европейските доставчици на 

услуги за колективно финансиране (ECSP), всички държави членки ще трябва да докладват 

дейността на пазара за колективно финансиране на Европейския орган за ценни книжа и 

пазари (ESMA) чрез своите надзорни органи. Освен това от доставчиците на групово 

финансиране ще се изисква да предоставят данни за пазарната активност на националните 

надзорни органи. 

Този нов европейски регламент относно Европейските доставчици на услуги за групово 

финансиране за бизнеса („ECSPR“) (ЕС) 2020/1503 и придружаващата Директива (ЕС) 

2020/1504 за изменение на MIFID II влязоха в сила на 10 ноември 2021 г. в 27 европейски 

държави-членки. Тази общоевропейска рамка създава до голяма степен хармонизирана 

регулаторна книга за доставчици на услуги за групово финансиране, установени в държава 

членка (Европейска комисия, 2021 г.). 

ECSPR няма да се прилага за платформи за дарения или награди за групово финансиране. 

Той обаче се прилага за платформи за кредитиране и дялово участие, които ще могат да 

работят в ЕС при същите правила. Към момента доставчиците на услуги за групово 

финансиране, предлагащи финансови услуги, ще работят под същия лиценз за кредитиране 

и ценни книжа – както и някои национални инструменти, които ще бъдат предмет на новите 

правила. Правилата също са значително различни от съществуващите рамки, така че 

груповото финансиране е установено като отделен сектор на професионалните финансови 

услуги. 

Пазарът ще може да използва новата рамка и да изпълни амбициите си, като се превърне 

в мащабируема, иновативна форма на директна инвестиция в европейската икономика, като 

същевременно мобилизира капитал както от инвеститори на дребно, така и от 

институционални инвеститори. 

Освен това на 12 юли 2022 г. Европейската комисия избра да удължи преходния период 

до 10 ноември 2023 г. за всички доставчици на услуги за колективно финансиране съгласно 

член 48, параграф 1 от Регламент (ЕС) 2020/1503 относно ECSP за бизнес доставчици за 

преходен период с по отношение на услугите за колективно финансиране, предоставени в 

съответствие с националното законодателство. Въпреки това регламентът не позволява 
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допълнителни удължения след тази дата и съществуващите доставчици на услуги за 

групово финансиране, които не са получили разрешение до 10 ноември 2023 г., ще трябва 

временно да спрат дейността си, докато не бъде предоставен лиценз. 

Като се има предвид анализът на груповото финансиране между различни страни от цял 

свят, обхващащ множество платформи, Кеймбриджкият център за алтернативно 

финансиране (CCAF) публикува „Европейски доклад за сравнителен анализ на 

алтернативните финанси“ от 2015 г. 

CCAF в своето годишно проучване на онлайн алтернативните финанси изчисли, че броят 

на платформите за групово финансиране е около 632 в Европа през 2018 г. Тези платформи 

са допринесли с общ обем от 6,5 милиарда евро финансиране, като повечето от тези 

платформи са базирани в Западна Европа. 

Това проучване показва разликата между платформите на Западна и Източна Европа. 

Докато западните платформи за групово финансиране често са базирани в страната, 

повечето от платформите в страните от Южна и Източна Европа са базирани в чужди 

страни. Например Германия и Франция са страните с повече местни фирми, а Холандия и 

Испания са две от страните с повече чуждестранни платформи, както е показано на 

графиката по-долу. 

Фигура 1. Брой местни и чуждестранни платформи, работещи в държавите-членки на 

ЕС през 2018 

 

Изтоник: CCAF, 2019 
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По отношение на видовете платформи за колективно финансиране, груповото 

финансиране с финансова възвръщаемост представлява 65% от общия брой платформи в 

Европа. Трансграничните потоци при груповото финансиране са доста ограничени, тъй като 

това е сравнително нова концепция и досега липсваше единна регулаторна рамка. Докато 

по-малките пазари като някои източноевропейски страни имат значителен обем 

трансгранични инвестиции чрез международни платформи, груповото финансиране като 

цяло остава местна дейност. Проучването показва, че 84 платформи за групово 

финансиране са работили трансгранично през 2020 г., което показва, че липсата на 

хармонизирани разпоредби не възпрепятства непременно процеса на интернационализация 

на екосистемата за групово финансиране. 

Що се отнася до общия обем на пазара за групово финансиране в Европа, той значително 

нарасна през последните години, което показва повишената осведоменост и използването 

на този инструмент като алтернативен източник на финансиране в Европа. През 2013 г. 

обемът на европейския пазар за онлайн алтернативно финансиране възлиза на общо 0,3 

милиарда евро в сравнение с 6,5 милиарда евро през 2018 г., според CCAF (2019). Тези 

темпове на растеж се дължат отчасти на ревизиите на съществуващите регулаторни рамки 

за колективно финансиране в европейските държави и налагането на ECSP, чиято цел е 

създаването на хармонизирана в ЕС правна рамка. 

Фигура 2. Обем на европейския онлайн алтернативен финансов пазар (милиарди евро) 

 

Източник: CCAF, 2019 
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https://ec.europa.eu/regional_policy/sources/docgener/studies/pdf/crowdfunding_potential_esif_

en.pdf  

Както показва Statista (2022), Франция и Германия са водещите пазари за групово 

финансиране в ЕС по отношение на стойността на транзакциите, възлизащи съответно на 

40,82 милиона евро и 34,54 милиона евро. Тези страни са две от петте най-големи индустрии 

за групово финансиране в света след САЩ и Обединеното кралство. 

Като алтернативна форма на финансиране, груповото финансиране е предназначено да 

осигури достъп до капитал на онези, които може да нямат достъп до по-традиционни канали 

като банкови заеми. Наистина, когато се разглеждат профилите на собствениците на 

проекти за групово финансиране, доказателствата показват, че значителна част от тях 

съобщават, че са или хора, които не се обслужват или нямат достъп до каквато и да е 

традиционна финансова услуга, или имат достъп до някои основни финансови услуги, но 

не до пълен пакет (CCFA , 2019). 

Характеристиките на груповото финансиране в ЕС са: 

1) От доставчиците на групово финансиране ще се изисква да предоставят данни за 

пазарната активност на националните надзорни органи; 

2) През 2023-2024 г. ще се формира пълно регулиране на дейността за групово 

финансиране в ЕС; 

3) Има разлика между платформите за групово финансиране в Западна и Източна 

Европа. Докато западните платформи за групово финансиране често са базирани в 

страната, повечето от платформите в страните от Южна и Източна Европа са 

базирани в чужда държава; 

4) Най-популярният тип платформа за колективно финансиране в ЕС е платформата за 

групово финансиране с финансова възвръщаемост (65% от общия брой платформи). 

 

Препоръки за практиците как да организират успешни кампании за групово 

финансиране в ЕС: 

- Познаване на законодателството за колективно финансиране в дейността в ЕС; 

- Работа както с местни, така и с международни платформи за групово финансиране; 

- Използване на платформи за групово финансиране с финансова възвръщаемост. 
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Преглед на националната практика за групово  финансиране в Белгия 

Белгийският пазар за групово финансиране започна късно, но се разви бързо и груповото 

финансиране вече се счита за осъществим алтернативен инструмент за финансиране. 

Въпреки че индустрията е предимно доминирана от местни платформи, международните 

играчи също оказват влияние. Освен това моделите на дарения или възнаграждения вече се 

използват широко в Белгия за финансиране на всякакви нестопански, социални, творчески 

или дори лични нужди и инициативи. Тези модели са предмет на много малко разпоредби, 

тъй като не попадат в обхвата на повечето финансови разпоредби. 

Според Европейската комисия Белгия е 7-ият по големина пазар за групово финансиране 

в Европа с 37 милиона евро средства, събрани чрез този инструмент през 2015 г. Освен това 

пазарният обем на глава от населението е 3,26 милиона евро. Размерът на пазара за групово 

финансиране в тази страна се е увеличил през последните години, както показва 

университетът в Кеймбридж.  

(Идентифициране на пазарни и регулаторни пречки пред трансграничното развитие на 

груповото финансиране в ЕС – Приложение A2 – Профили на държавите-членки относно 

груповото финансиране, 2017 г.) 

Както броят на проектите, така и общите събрани суми бележат стабилен ръст. 

Проучване на FSMA (2018) отразява, че докато през 2012 г. са били финансирани само три 

проекта, до 2017 г. броят им е нараснал до 92. Общата събрана сума през 2017 г. е 

приблизително 20 милиона евро. 17) https://www.fsma.be/en/news/crowdfunding-growing-

steadily-belgium Регионът на Бенелюкс (Белгия, Холандия, Люксембург) се класира на второ 

място, като моделите, базирани на дълг през 2019 г. (2,9 милиарда долара през 2019 г.; 589 

милиона долара през 2020 г.), значително надминават базираните на капитал (25 милиона 

долара през 2019 г.; 31 милиона долара през 2020 г.) и неинвестиционните модели -базирани 

модели в региона (29 милиона долара през 2019 г.; 33 милиона долара през 2020 г.). Спадът 

в базираните на дългове модели в Бенелюкс дойде основно от една базирана на заеми 

платформа в Холандия, която не участва през 2020 (CCFA, 2021). През 2014 г. шест 

платформи са били активни, според проучване на Европейската комисия; осем, според 

местната търговска асоциация. В момента в Белгия има 11 активни платформи за групово 

финансиране, както е показано в таблицата по-долу.  
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Фиоура 3. Обем на европейския алтернативен финансов пазар по подрегион и моделна 

категоризация 2019, USD 

 

 

Източник: CCAF, 2019 

 

Tаблица 1. Платформи за групово финансиране в Белгия 

Ecco Nova (Кредитиране) Платформа за устойчиви инвестиции, фокусирана главно 
върху проекти за енергиен преход. 

Growfunding (Награда) Growfunding е платформа за гражданско групово 
финансиране. Те подкрепят проекти, които правят 

нашето общество по-силно и по-устойчиво. 
Koalect (Награда/ Дарение) Koalect подкрепя организации със социална печалба чрез 

персонализирани платформи за групово финансиране, 
краудсорсинг или набиране на средства. 

Lita.co (Кредитиране) Като платформа за колективно финансиране и 
въздействие върху инвестирането, тя е специализирана 

да генерира финансиране за социални предприятия. 
Хората могат да инвестират в предприятия, които са във 

фаза на стартиране или разрастване. 
WinWinner (Кредитиране) WinWinner е платформа за краудлендинг, която 

обединява предприемачи и инвеститори, позволявайки 
им да растат. 
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Crowd’in (Дарение) Crowd'in е платформа, която предлага финансови 
решения, адаптирани към нуждите на ръководителите на 

проекти с дарения и капиталови заеми за МСП. 
Bolero (Собствен капитал) Bolero е финансова платформа за групово финансиране, 

посветена на предприемачи и инвеститори, която има за 
цел да стимулира растежа на бизнеса. 

Beebonds (Кредитиране) Beebonds е платформа, която има за цел да подкрепи 
местната икономика и позволява на инвеститорите да 

инвестират в иновативни проекти. 
Look&Fin (Кредитиране) Look&Fin е платформа, което позволява на 

инвеститорите да инвестират в МСП. 
Spreds (Собствен капитал / 

Кредитиране) 
Spreds предоставя дигитални инструменти чрез SaaS 

платформа, която управлява правните, административни 
и финансови действия и транзакции, свързани с 

управлението, набирането на средства и управлението на 
членове, акционери, инвеститори, членове на борда и т.н. 

Crowdfunding Gent 
(Награда) 

Crowdfunding Gent е платформата за жителите на Гент, 
които са нетърпеливи да изграждат и развиват града си 

заедно. 
 

Европейската мрежа за колективно финансиране проведе три интервюта, две от които с 

белгийски платформи за колективно финансиране и едно с титуляр на проект, за да 

определи ролята на този инструмент за финансиране в подкрепа на инициативи за 

устойчиво социално предприемачество. 

Първото интервю беше проведено с Маргарита Марин, треньор в Growfunding, която е 

платформа за гражданско групово финансиране с награди и дарения. Growfunding се 

фокусира главно върху социални и местни инициативи в Белгия с цел да помогне на 

притежателите на проекти да съберат необходимите средства и да ги свържат с ключови 

партньори. Второто интервю беше с Арно Бургот, генерален директор на Ulule, платформа 

за групово финансиране, базирана на награди, фокусирана върху културни, 

предприемачески и социални проекти. И накрая, третото интервю беше с Нора Дардир, 

основател и президент на BEIT, асоциация с нестопанска цел, която финансира проекта си 

чрез платформата за групово финансиране Growfunding. Целта на BEIT е да създаде център 

за артистично и културно изразяване, за да постигне интеграция между културите, особено 

арабските хора, включително бежанци имигранти, емигранти и др. 

Що се отнася до подбора на проекти, двете платформи следват един и същ процес, 

базиран на два основни аспекта: осъществимост и афинитет. Ако темата на предложената 
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инициатива отговаря на ценностите и мисията на платформата и в същото време е 

разработена идея с реалистични цели, те избират да хостват проекта. Обикновено 

собствениците на проекти не са получавали никакво обучение преди, нито имат познания 

за груповото финансиране, така че и двете платформи предлагат различни механизми за 

обучение. В случая на Ulule те предоставят услуга за обучение, а в случая на Growfunding 

те предоставят обучение и семинари на притежателите на проекти, като се фокусират върху 

картографирането на тълпата, наградите, представянето на проекта и комуникационната 

стратегия. Доказано е, че хората, които са следвали тези семинари, са имали по-големи 

шансове да успеят с кампанията си, като например кампанията BEIT, която е постигнала 

целта от 5000 евро. Процесът на кампанията за групово финансиране, последван от 

асоциацията BEIT, както Нора обясни, им отне 5 години, тъй като трябваше да развият 

идеята, да получат първоначална подкрепа и да започнат да изграждат мрежа. След това, 

след препоръка, те се свързаха с Growfunding за финансиране на тяхната инициатива и 

получиха обучение, което беше първото обучение, което някога са получили, въпреки че са 

чели за този алтернативен инструмент и преди. 

И тримата интервюирани се съгласиха, че наличието на добра комуникационна 

стратегия, както и наличието на установена общност са ключови аспекти за успеха на една 

кампания за групово финансиране. От съществено значение е да имате хубав слоган, 

промоционални дейности, визуална идентификация и персонализирано послание за вашите 

потенциални поддръжници. Освен това изграждането на вашата лична мрежа и 

получаването на подкрепа от най-близкия ви цикъл са първите стъпки, които трябва да 

обмислите. Коучът на Growfunding добави още, че е важно кампанията да се подготви 

предварително и да се работи усилено през целия процес. Що се отнася до Нора, крайният 

резултат от даден проект трябва да осигури решение на реален проблем. 

От друга страна, има предизвикателства, пред които е изправено груповото 

финансиране, които намаляват броя на хората, използващи този инструмент, като например 

чувството, че „просят“ за пари или предпочитанието на поддръжниците да даряват само за 

конкретни кампании, които подкрепят по-спешни въпроси. Освен това, както заяви 

основателят на BEIT, някои хора не вярват в проекта, който са разработили, и не искат да 

поемат риска, който включва стартирането на кампания. И експертите, и титулярът на 

проекта са съгласни, че груповото финансиране може да бъде много полезен инструмент за 
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неправителствени организации и социални/екологични инициативи, тъй като може да 

повиши осведомеността и да образова хората по актуални проблеми, засягащи обществото, 

и да им помогне да получат първоначално финансиране. Независимо от това, това ще зависи 

от вида на проекта, който ще бъде финансиран, тъй като груповото финансиране може да 

не е подходящо за някои инициативи. За да се използва успешно груповото финансиране за 

социални каузи проектът трябва да се занимава с тема, която докосва хората и носи нещо 

ново на обществото. Освен това груповото финансиране не може да бъде единственото 

решение за финансиране за организация с нестопанска цел, те се нуждаят от подкрепата на 

други механизми за финансиране или асоциации. 

Въпреки че тримата участници заявяват, че някои организации в неправителствения и 

социалния сектор познават груповото финансиране, има общо чувство на страх сред тях да 

използват този инструмент за финансиране. Това може да се обясни с предразсъдъци и 

дезинформация, както обясни Маргарита, и липсата на познания по някои аспекти като 

финансовата част, комуникационната стратегия и общата организация по време на процеса. 

Нора също показа, че повечето организации се страхуват от ефекта върху репутацията им в 

случай на неуспешна кампания, както и от необходимостта от повече подкрепа и обучение 

в началото на процеса на стартиране. За да се изправи пред този проблем, Growfunding 

разработи хибридни семинари, където те започват с обяснение на най-фундаменталните 

аспекти като как да представим проект и как да го направим привлекателен. Арно също така 

заявява, че познанията за онлайн комуникация и маркетинг често липсват и следователно 

би било важно тези аспекти да се преподават в основен курс. За BEIT най-важните 

научавания включват комуникационната част и последващата фаза. 

В заключение, тези три интервюта показаха голямото значение на обучението и 

обучението за притежателите на проекти преди стартирането на кампанията, за да се 

увеличи шансът за успех. Също така можем да забележим, че значителна част от НПО и 

социалния сектор нямат достатъчно познания за груповото финансиране и поради страха от 

този алтернативен инструмент има ниско ниво на прилагане. 

Като се вземат предвид интервютата, проведени с експертите, както и проучването на 

индустрията за групово финансиране в ЕС и Белгия, ще бъде разработен SWOT анализ, за 

да се посочат факторите за успех и неуспехи в кампаниите за групово финансиране. 
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Tаблица 2. SWOT анализ на белгийската индустрия за групово финансиране 

СИЛНИ СТРАНИ 
 
Добра комуникационна стратегия с 
отлични промоционални дейности. 
 
Креативност и оригиналност. 
 
Добра визуална идентичност: 
използване на видео и изображения за 
представяне на кампанията. 
 
Наличие на персонализирано 
съобщение, а не общо. 
 
Осигуряване на добри награди за 
поддръжниците на кампанията. 
 
Осигурени решения на реални 
проблеми. 

СЛАБИ СТРАНИ 
 
Няма установена общност преди 
стартирането на кампанията. 
 
Не се работи усилено през целия 
процес, включително фазата след 
кампанията. 
 
Няма достатъчно познания по 
финансовите аспекти. 
 
Подценяват се общите разходи за 
стартиране на кампания. 
 
Недобра организация при 
разработването на проектите. 
 
Без осъществима цел. 

ВЪЗМОЖНОСТИ 
 
Нов хармонизиран европейски пазар за 
групово финансиране с ECSPR. 
 
Повишаване на осведомеността по 
текущи проблеми. 
 
Достъп до финансиране за социални 
инициативи. 
 
Схеми за данъчни стимули за 
инвеститори и компании в груповото 
финансиране. 
 
Crowdfunding обучения и семинари по 
европейски проекти или платформи. 
 
Бърз растеж на пазара за групово 
финансиране в Белгия. 

ЗАПЛАХИ 
 
Дезинформация и липса на знания за 
груповото финансиране като 
инструмент за финансиране. 
 
Риск от провал и увреждане на 
репутацията на организациите. 
 
Преобладава чувството, че „просите“ 
за пари. 
 

 
След анализ на резултатите от SWOT, разработен в предишния раздел, се стигна до 

следните заключения. 
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Факторите, които допринасят за успеха на кампанията за групово финансиране, 

включват добра комуникационна стратегия и провеждане на промоционални дейности, за 

да достигнете до голяма целева група, като същевременно популяризирате инициативата 

си. Това също така включва наличието на добри визуални материали като кратко видео, 

обясняващо целите, изображения за социални медии и добър слоган. Креативността е от 

съществено значение, както и наличието на персонализирано послание за поддръжниците, 

внасяне на нещо иновативно на пазара или кауза, която повишава осведомеността. Освен 

това проектът трябва да има осъществима цел и да предоставя решение на реален проблем, 

в случая на социален контекст. От друга страна, някои слабости, които могат да доведат до 

провал на кампания, включват липсата на общност. Важно е да имате близък кръг от хора, 

които могат да поддържат и тестват услугата, преди да стартирате кампанията. 

Впоследствие титулярите на проекта трябва да продължат работата по изграждането на 

мрежа. Освен това понякога има липса на познания по финансови или организационни 

въпроси, както и на знание как да се определи реалистичен бюджет. Освен това кампании, 

които не се фокусират върху последващата фаза, имат повече шансове да загубят 

поддръжници. 

Що се отнася до заплахите и възможностите, има високо ниво на дезинформация и липса 

на знания за груповото финансиране, особено в НПО и социалния сектор. Съществува страх 

да не рискувате репутацията на организацията и да опитате нов инструмент и за тях. 

Следователно обучението, осигурено от много платформи за групово финансиране и 

проекти на ЕС като SEIDE@CRO, може да помогне за преодоляване на тази бариера и за 

разпространение на използването на групово финансиране в този сектор. Освен това 

груповото финансиране носи много възможности като достъп до финансиране за социални 

инициативи или проекти, които не могат да получат финансиране от други източници, 

въпреки че това не може да бъде единственото решение за финансиране за тях. Освен това 

има схеми за данъчни стимули за поддръжници на кампании за групово финансиране в 

някои държави, които могат да увеличат броя на поддръжниците. Освен това, с новата 

европейска регулация, пазарът за групово финансиране ще бъде хармонизиран и ще се 

повиши доверието сред поддръжниците и притежателите на проекти. Освен това за 

инвеститорите ще бъде по-лесно да извършват транснационални операции, както и да 

получават данни за пазара на групово финансиране в ЕС, индустрия, която продължава да 
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се развива и расте. 

Доказано е, че индустрията за групово финансиране се разраства бързо в ЕС и придобива 

все по-голямо значение на белгийския пазар. През последните няколко години груповото 

финансиране се превърна в мощен източник на финансиране за социални иновации, бизнес 

и научни изследвания. Европейската комисия призна важността на този инструмент за 

финансиране на социални инициативи и отбеляза, че е от съществено значение за 

изграждането на политика на европейско ниво в тази област. https://cutt.ly/3wuLEV 

Освен това, както е показано в анализа на груповото финансиране в подкрепа на 

инициативи за устойчиво социално предприемачество в Белгия, заплахата от 

дезинформация в социалната област може да бъде преодоляна чрез разработването на 

обучение, фокусирано върху този тип проекти. Това обучение трябва да се занимава с 

ключови аспекти, включително комуникационната стратегия, изграждането на мрежа и 

последващата фаза. Инициативите за социално предприемачество също трябва да имат 

осъществима цел, която предлага решение на реален проблем, като същевременно 

повишава осведомеността в обществото. Благодарение на тази информация, кампаниите за 

групово финансиране ще увеличат шансовете си за успех и ще намалят риска от провал и 

увреждане на репутацията на организацията. 

Дейностите, осигурени от проекти като SEIDE@CRO, биха могли да помогнат за 

намаляване на ниското доверие в груповото финансиране и да повишат нивото на 

изпълнение сред НПО и социалните асоциации, като в същото време разпространят 

информация за ползите от този инструмент за финансиране на инициативи за социално 

предприемачество в Белгия и в целия Европейски съюз.  



 

 

 

 

20 
 

Преглед на националната практика на групово финансиране в 

Гърция 

Като част от продължаващите си усилия да подкрепи гръцките организации с 
нестопанска цел, HIGGS проведе първото проучване в Гърция относно груповото 
финансиране и НПО. Смятахме, че е изключително важно да проведем проучване, което да 
документира и подчертае най-добрите практики, тъй като в лицето на до голяма степен 
неблагоприятна среда за финансиране много гръцки НПО започнаха да обмислят 
възможността за набиране на средства чрез кампании за групово финансиране, а няколко 
вече стартираха някои. Основната цел на изследването беше да проучи и анализира 
задълбочено тази практика за набиране на средства, но също така документира кампаниите 
за групово финансиране на гръцки организации с нестопанска цел, за да проучи факторите, 
допринесли за техния успех. 

 
Tаблица 3. SWOT анализ на индустрията за групово финансиране в Гърция 

СИЛНИ СТРАНИ 

 Може да се реши, къде да се разпределят 
събраните суми. 

 Относително по-евтин и по-бърз начин за 
финансиране в сравнение с други „традиционни“ 
подходи за набиране на средства. 

Отворен за всякакви социални каузи без критерии 
за допустимост. 

Възможност за достигане до множество 
потенциални донори чрез използването на 
цифрови канали. 

Има положително въздействие върху дигиталното 
присъствие на организацията/социалното 
предприятие. 

 
Повишава позиционирането и познаваемостта на 
марката на организацията/социалното 
предприятие. 

СЛАБИ СТРАНИ 

Обществеността не е запозната с 
онлайн плащанията. 

Липса на доверие за нестопански 
организации. 

Няма достатъчно знания за това как да 
се реализира кампания за групово 
финансиране. 

Подходящ само за набиране на малки 
суми средства. 
 
Административни и счетоводни 
въпроси. 

ВЪЗМОЖНОСТИ  

Създаване на мрежа и установяване на 
професионални връзки. 

Нов канал за финансиране за организации с 
нестопанска цел, който да се използва добре. 
 
Гърците стават все по-запознати с процедурите за 
онлайн плащания/дарения. 

ЗАПЛАХИ 

Спечелването на обществено доверие 
е трудно поради възприеманите 
рискове от измама и измама. 
 
Липса на подходящи държавни 
разпоредби. 
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Едновременно с това, за да подходим възможно най-цялостно към проблема, проведохме и: 

(a) проучване с въпросници на платформи за групово финансиране. 

(б) проучване с въпросници, изпратени до организации с нестопанска цел, които са 

провеждали кампании за групово финансиране. 

(в) запис на гледни точки относно груповото финансиране на семинар, организиран от 

HIGGS на 1 юни 2017 г. с участието на няколко организации и представители от различни 

платформи. 

Тези три малки паралелни проучвания имаха за цел да проучат повече качествени 

аспекти на груповото финансиране в Гърция като важно допълнение към основното 

количествено измерение на нашето основно изследване. 

Проведохме проучване на различни платформи като бъдещи донори, за да разберем по-

добре опита, който всеки дарител има, когато започне да прави дарение. 

И накрая, потърсихме съвета на нашия правен съветник, за да изясним правната рамка, 

съгласно която функционира груповото финансиране в Гърция. 

Въпреки факта, че груповото финансиране е сравнително нова практика за набиране на 

средства и че често има забавяне във времето между новите практики и приемането им в 

Гърция, подходяща екосистема вече е започнала да се появява. От една страна, нашето 

проучване идентифицира значителен брой кампании, проведени от или от името на гръцки 

неправителствени организации, докато от друга, бяха създадени няколко подходящи гръцки 

платформи. 

По-специално: 

59 завършени кампании, организирани и ръководени от гръцки неправителствени 

организации, формират основата на нашия анализ, за да извлечем най-добрите практики, 

които следват. По методологични причини не включихме в нашия анализ кампании, 

създадени от трети страни (обикновено физически лица) от името на гръцки 

неправителствени организации. 

Бяха отчетени няколко инициативи за създаване и управление на платформи за 

неправителствени организации за провеждане на кампании. Интересното е, че първият 

цикъл на този аспект на екосистемата вече е приключил, като няколко платформи изглежда 

са прекратили дейността си (напр. Groupio, Philanthropoli), докато са създадени 

специализирани платформи като Act4Greece, които се поддържат от институции (банки и 
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благотворителни организации, компании и т.н.) и където публикуването на кампании се 

управлява от по-строга рамка за контрол и оценка. 

Разпределението на кампаниите в различните налични платформи е интригуващ първи 

елемент. 

Докато една гръцка неправителствена организация може да избира от стотици 

платформи, налични в световен мащаб, за да „качи“ своята кампания, 79% от проведените 

досега кампании са използвали само гръцки платформи. 

През декември 2015 г. Закон 4351 позволи на банките да създават сметки за дарения в 

контекста на тяхната корпоративна социална отговорност. Например Националната банка 

на Гърция създаде програмата и платформата act4Greece, която е първата програма от такъв 

мащаб за подкрепа на действия от страна на обществеността и бизнеса. През първите си 

години на работа платформата подкрепи повече от 25 действия с общ бюджет от 1,8 

милиона евро. 

Малък брой публични корпорации също започнаха да управляват платформи за групово 

финансиране въз основа на тяхната институционална рамка относно даренията. Първо 

островната община Антипарос в Егейско море създаде - и е едноличен собственик на - 

портал, който работи като публична платформа за набиране на средства (колективно 

финансиране) с цел събиране за себе си или за организации с нестопанска цел на конкретни 

парични дарения или оферти в- вид (Платформа за групово финансиране и дарения на 

община Антипарос, 2020 г.). Регион Крит също е създал подобен механизъм (Платформа за 

групово финансиране и дарения на Регион Крит, 2020 г.). 

Идентифицираните НПО бяха класифицирани в следните категории въз основа на 

тяхната област на действие или обхвата на кампанията, която провеждаха (ако първото се 

различаваше от второто): 

● Деца: Категорията „Деца“  включва всички НПО, чиито основни бенефициенти са деца. 

Услугите на тези НПО за деца могат да бъдат медицински, образователни, материални 

(напр. рециклиране на детски предмети за повторна употреба от семейства с ниски доходи) 

или свързани с правата на децата и младите хора. 

● Култура: Категорията „Култура“ включва неправителствени организации (НПО), 

чиито кампаниите се отнасят до изкуство (театър, музика и филми), художествено 

творчество, изследвания и изучаване на история. 
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● Общество: НПО, които работят за подобряване на обществото като цяло, са включени 

в категорията „Общество“. 

Такива действия могат да включват борбата с безработицата, изграждането на мрежи на 

гражданите на дадена община, интегрирането на уязвими социални групи в обществото, 

предоставянето на стоки и услуги на уязвими социални групи и, накрая, борбата с 

бедността. 

● Околна среда: НПО в категорията „Околна среда“ се фокусират върху хуманното 

отношение към животните и околната среда 

дейности. 

● Здраве: И накрая, категорията „Здраве“ включва всички неправителствени 

организации, участващи в дейности, свързани със здравето. 

Що се отнася до разпределението на кампаниите по сектори на действие, отбелязваме, 

че около една трета (34%) са свързани с действия, които попадат в категорията „Деца“, 

докато малко по-малко кампании са в категория „Култура“. 

По успеваемост най-висок е сектор „Деца” (7 кампании), следван от сектор „Култура” 
(6 кампании). Особено интересен е фактът, че успеваемостта на кампаниите в сектор 
„Деца“ е статистически значимо по-висока (35%) от средната (31%), което потвърждава 
факта, че дейностите на децата изглежда предизвикват по-голям обществен интерес от 
други действия. . 
 

Таблица 4. Успеваемост по целеви сектори 
 

Целеви сектор на кампанията Успеваемост 
Земеделска продукция 0% 
Хора с увреждания 100% 
Обучение 0% 
Наука 25% 
Деца 35% 
Природа и околна среда 17% 
Образования 33% 
Здраве 25% 

 
Регистрираните кампании събраха общо 280 815 евро (с изключение на 

институционалните дарения) от търсените 795 673 евро (35% от общата сума), като 139 

988 евро (50% от общата сума) бяха в категория „Култура“ и 87 412 евро (31% от общо) 

в категория "Деца". Трябва да се отбележи, че тези цифри изглеждат изкривени поради 
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кампании в платформата Act4Greece, където най-успешните кампании бяха в категорията 

„Култура“, като средната събрана сума беше значително по-висока (+790%) от 

останалите кампании. Ако изключим кампаниите на Act4Greece, на първо място е 

категорията „Деца“ с 54%, следвана от „Здраве“ и „Култура“ с 18% от общия брой. 

 
Taблица 5. Основни събрани суми и свързани категории кампании 
 

Искана сума Събрана 
сума 

% oт 
общата 

Култура % oт 
общата 

Деца % oт 
общата 

Обща 
сума 

795.673 280.815 35% 139.988 50% 87.412 31% 

 

 

Taблица 6. Класиране на сектори въз основа на събрани суми извън 
платформата Act4Greece 
 

Класиране на сектори въз основа на 
събрани суми извън платформата 

Act4Greece 

Amount 
collected 

% oт общата 

Деца 1-ви 87.413 54% 

Култура 2-ри 31.241 18% 

Здраве 3-ти 29.596 18% 
 
 
По отношение на средни стойности, целева сума за кампания, събрана сума за кампания 
и дарение, те бяха както следва: 
 
Taблица 7. Основни средни стойности на кампанията по области 
на действие 
 

Деца Сума Култура  Здраве Общо 

Средна 
заявена 

сума 

21.050 12.203 13.186 6.750 14.924 

Средна 
събрана 

сума 

2.357 9.332 4.085 3.070 5.105 

Среден брой 
дарения 

92,70 119,13 70,49 52,75 92,83 
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Средна сума на 
даренията 

26,92 44,00 43 43,50 45,46 

 
Кампаниите бяха оценени въз основа на това дали са изпълнили паричната си цел, т.е. са 

били успешни, или дали не са изпълнили паричната си цел, т.е. са били неуспешни. 

Неуспешните кампании, отбелязани със звездичка (*), не са постигнали целта си, но са 

получили дарената им сума. Повечето платформи за групово финансиране позволяват на 

краудфандинга да получи дарените пари само ако парите достигнат или надвишат целевата 

сума. Тоест, ако целевата сума на кампанията е €1000, краудфъндърът ще получи сумата 

само ако тя достигне или надвиши €1000. 

Някои платформи обаче позволяват на краудфандъра да получи всяка събрана сума до 

края на кампанията. На по-голямата част от тези уебсайтове, краудфандърът може да 

посочи дали иска да получи парите само ако бъде събрана цялата сума или иска да получи 

всяка събрана сума до края на кампанията. 

Както е показано в таблицата по-долу, 42 кампании, или 71% от тестваните кампании, не 

са успели да съберат желаната сума, докато 17 кампании, или 29% от тестваните кампании, 

са успели да съберат желаната сума. 

 
Taблица 8. Успешни и неуспешни кампании 
 

Общ резултат от кампаниите Номер на кампаниите Процент спрямо общото 
Неуспешни 20 34% 
Неуспешни* 22 37% 

Успешни 17 29% 
 

Важна констатация е, че много малко кампании, струващи повече от €10 000, са успешни. 

44 от 59-те кампании имат целева сума до 10 000 евро, като 15 имат целева сума до 125 000 

евро. Изненадващо процентът на успеваемост за кампании под 10 000 евро се увеличи 

значително (от 6% на 36%), докато кампаниите, насочени към суми до 5 000 евро, бяха още 

по-успешни. Трябва да се отбележи, че горните резултати са напълно съвместими с 

мнението, че "пазарът" в Гърция в момента е в ранен стадий - както защото повечето 

неправителствени организации все още не са се обърнали към този инструмент, така и 

защото големи сегменти от гръцкото общество имат малко опит с електронни средства за 

плащане. 
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Фигура 4. Ниво на успех 

 

 
 
 

Общо всички успешни кампании за групово финансиране определят целева сума от 93 

193 евро, от които накрая бяха събрани 100 848 евро. Разглеждайки успешните кампании, 

можем да видим, че най-често срещаната целева сума е 2800 евро, а най-често събираната 

сума е 2834 евро, като най-честото дарение е 87 евро и средно 43 дарения. Таблицата по-

долу показва заявените и в крайна сметка събрани суми от 17-те успешни кампании, както 

и средната стойност на тези суми и най-честата сума за категория. 

 
 
Tаблица 9. Target amounts/Целеви суми и суми, събрани от успешни кампании 
 

Обща целева сума Обща 
сравните
лна сума 

Средна 
целева 
сума 

Средна 
събрана 
целева 

Средно 
дарение за 
кампания 

Успешни 
кампании 

93.193€ 100.848€ 2.800€ 2.834€ 87€ 

 
 

Продължителността на кампанията е един от факторите, за които се смята, че влияят 

върху успеха или провала на кампанията. Въпреки че елементът по този въпрос вече е 

относително хомогенен, всяка организация може да определи продължителността на своята 

кампания. Най-често стресът от постигането на целта кара много организации да определят 

относително дълги периоди от време, ако не са, въпреки факта, че всички съответни 
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проучвания сочат важността на тясната времева рамка. По-голямата част от кампаниите 

(82%), според таблицата по-долу, продължават до месец и половина, като 12% продължават 

между два и шест месеца. 

 

Фигура 5. Продължителност на кампаниите / duration of campaigns 

 

Приблизително половината от кампаниите (44%) не предоставят подарък на 

потенциални дарители. Седем (7) от тях бяха успешни, докато останалите 19 не бяха. 

Подарък е бил даден на дарители в 14% от кампаниите, но подаръкът не е бил свързан с 

целта на кампанията за групово финансиране. Две (2) от тези кампании бяха успешни, 

докато другите шест (6) не бяха. Несвързан подарък е този, който няма нищо общо с 

кампанията, нейната цел или нейните действия. Останалите 42% от кампаниите дадоха на 

дарителите подарък, свързан с кампанията. Осем (8) от тези кампании бяха успешни, докато 

седемнадесет (17) не бяха. Даването на подарък на дарители е обичайна практика при 

групово финансиране. 

Taблица 10. Предлагане и непредлагане на подарък (свързано или не) 
С подарък/ без 
подарък 

Неуспешна Успешна Сума Успеваемост 

Без подарък 19 7 26 27% 
Несвързан 6 2 8 25% 
Свързан 17 8 25 32% 
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Открихме, че предоставянето на бонуси, свързани с кампания, води до 20% увеличение 

на процента на успех. В същото време анализът на данните показва, че използването на 

подаръци, които не са свързани с кампанията, изглежда няма положителен ефект върху 

кампанията. 

56% от кампаниите са написани както на английски, така и на гръцки или само на 

английски, като 10 са успешни, докато 44% са написани само на гръцки, като 7 са успешни. 

Използването на английски текст изглежда увеличава шансовете за успех на кампанията с 

около 10%, както се очаква. 

 

Taблица 11. Използване или не на английски текст 

 
Език на 

кампанията 
Неуспешна Успешна Сума Успеваемост 

Гръцки и/или 
английски текст 

23 10 33 30% 

Само гръцки текст 19 7 26 27% 
 

76% (45 кампании) от всички тествани кампании (успешни и неуспешни) включват 

видео. Четиринадесет от тези кампании бяха успешни, като 57% от тях свързаха видеоклипа 

си със самата кампания. 

Интересното е, че кампаниите с подходящо видео събраха средно около 8 000 евро, в 

сравнение с кампаниите с неподходящ видеоклип, които събраха около 4 000 евро всяка. В 

същото време успешните кампании привлякоха много по-малко дарители - само 34% от 

дарителите на успешни кампании с пряко свързани видеоклипове. 

 

Taблица 12.  Сума реализирана чрез видео кампании 

Чрез видео Неуспешна Успешна Сума 
Свързана 24 8 32 8.000€ 

Несвързана 7 6 13 4.000€ 
 

По-голямата част от кампаниите (93%) включват снимки, като 58% от тях са пряко 

свързани със самата кампания, а не само с организацията. Въпреки че данните не показват 

пряко увеличение на процента на успеваемост с използването на свързани снимки, 

последните (успешни) кампании привлякоха значително по-голям брой поддръжници (687 
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срещу 201), както и събраха 240% повече пари на кампания на средно аритметично. 

 

Taблица 13. Използване на фотография 
 

Използване 
на 

фотография 

Неуспешно Успешно Сума Успеваемост Средна 
събрана 

сума 
Свързано 24 8 32 25% 8.237€ 

Несвързано 16 7 23 30% 3.453€ 
 

 
Приблизително половината от кампаниите (51%) включват описание на 

неправителствената организация, към която са насочени средствата. Данните обаче не 

показват, че съществуването на описанието е имало положително въздействие върху 

относителната успеваемост. 

По подобен начин описанието на методологията за изпълнение на проекта е избрано от 

39% от извадката, но няма забележимо въздействие върху напредъка на кампанията, освен 

леко увеличение на средното дарение (+2,5%). 

И накрая, 86% от извадката направиха уместна препратка към причините или 

необходимостта от провеждане на кампанията, което й даде +32% шанс за успех. 

Въз основа на анализа на събраните доказателства се появяват редица важни 

констатации, които в по-голямата си част потвърждават най-добрите практики, 

идентифицирани в международната литература. 

 

Факторите за успех и неуспех в кампаниите за групово финансиране в Гърция са 

следните: 

 Колкото по-малка е целевата сума, толкова по-вероятно е желаната сума да бъде 

събрана. Изглежда, че кампании над 10 000 евро не са успели да съберат само много 

малък процент от целевата си сума (6% успеваемост). Разглеждайки успешните 

кампании, забелязваме, че най-честата набирана сума на кампания е 2800 евро, 

което разкрива, че в момента каналът за групово финансиране в Гърция все още не 

е значително развит. 

 Като че ли комбинацията от темите „Деца” и „Здраве” е особено сполучлива. 
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● Използването на видео може да доведе до увеличаване на процента на 

успеваемост от 30% на 45%, стига да е относително кратко като 

продължителност и целево. 

● Подаръкът е фактор, който допринася положително за паричната цел на 

кампанията, но не решаващо. Изглежда също така, че по-голямата част от 

неправителствените организации, предложили подарък, са решили да свържат 

подаръка по някакъв начин с целта или дейностите на своята кампания. 

● Подаръкът е фактор, който допринася положително за паричната цел на 

кампанията, но не решаващо. Изглежда също така, че по-голямата част от 

неправителствените организации, предложили подарък, са решили да свържат 

подаръка по някакъв начин с целта или дейностите на своята кампания. 

● Изглежда, че поне в категорията „Култура“ даряването на подаръци е решаващ 

фактор за набиране на целевите пари. Не може да се каже същото за категория 

„Деца“. В категорията „Здраве“ като че ли подаръкът не играе никаква роля и 

че само целта на кампанията е достатъчна, за да повиши информираността и 

да мобилизира дарителите. 

● Английският текст играе положителна роля при определянето дали една 

кампания ще бъде успешна или не. 

● Снимките са решаващ фактор за успеха на една кампания. 

● Наличието на описание на неправителствената организация, която провежда 

кампанията и как ще бъдат използвани събраните пари, изглежда не играе 

съществена роля за успеха на кампанията. 

Препоръки за практиците как да организират успешни кампании за групово финансиране 

в Гърция: 

- Да се включи елемент - подарък; 

- Да използвате видео; 

- Да се включи английски текст относно кампанията; 

- За добавяне на снимки.  
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Преглед на националната практика за групово финансиране 

в Полша 

Груповото финансиране или социалното финансиране е вид финансиране, при което 

физически лица или организации събират пари за конкретен проект чрез интернет. В Полша 

груповото финансиране се регулира от Закона от 19 август 2011 г. относно платежните 

услуги, както и от Наредбата на министъра на финансите от 17 декември 2015 г. относно 

разпоредбите за платежните услуги. В Полша има различни видове колективно 

финансиране, включително групово финансиране с възнаграждение, при което донорите 

получават специфична награда в замяна на финансова подкрепа, и групово финансиране с 

дялово участие, при което дарителите получават дялове в проект. 

В края на 2021 г. общата стойност на полския пазар за групово финансиране на акции се 

равняваше на 274 милиона PLN (около 60 милиона евро) и пазарът се състоеше от 16 

платформи (които трябва да получат лиценз през 2023 г. според новото законодателство). 

Но ако вземем предвид целия пазар на социално групово финансиране, неговата стойност 

през 2021 г. достигна удивителните 1,4 милиарда PLN, т.е. около 300 милиона евро (само 

лидерът на социалното групово финансиране www.zrzutka.pl привлече средства от 250 

милиона PLN). През 2020 г. стойността на пазара за колективно финансиране в Полша беше 

приблизително 68 милиона PLN (около 15 милиона евро). Това е увеличение от 

приблизително 17% в сравнение с 2019 г., когато пазарната стойност на капитала за групово 

финансиране беше приблизително 58 милиона PLN. 

В Полша имаме два основни модела на финансиране на дейности за колективно 

финансиране, т.е.:1 

● Нищо или всичко (например уебсайтове за групово финансиране: www.wspieram.to 

, www.polakpotrafi.pl) – при този модел целевата сума се определя от организатора 

на кампанията за групово финансиране. Ако целта не бъде постигната, парите се 

връщат по сметките на дарителите. Този модел включва повече риск от страна на 

организатора, но може да бъде по-мотивиращ за дарителите да достигнат целевата 

сума.  

 
1 „Crowdfunding, czyli finansowanie społecznościowe przez Internet”, www.ngo.pl, 18.10.2018, link: Crowdfunding, 
czyli finansowanie społecznościowe przez Internet - Artykuł - ngo.pl 
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● Вие-взимате-какво-си-събрахте – (например уебсайтове за групово финансиране: 

www.beesfund.com or www.odpalprojekt.pl ) – в този модел няма целеви праг, който 

трябва да бъде достигнат от даренията. Всичко, което е събрано, може да бъде 

изтеглено от организатора. Организаторът може също свободно да премества 

крайните срокове или да променя целевите суми на кампаниите за групово 

финансиране. 

 

Taблица 14. Основни платформи за групово финансиране за НПО и социални активисти в 

Полша 

No Име (на английски)  и сайт  Специфика на портала 
1 Общ проект  

www.wspolnyprojekt.pl  
Организаторът взема 7% комисионна от всеки 
успешно финансиран проект. 

2 Финансов резервоар 
www.zrzutka.pl  

Порталът е лидер на пазара в Полша. Не 
начислява комисионна, но винаги можете да 
декларирате някакъв процент за разработването 
на портала. 

3 Хайде да помогнем 
www.siepomaga.pl  

Друг гигант за групово финансиране, той 
начислява 6% от разходите за кампании за 
групово финансиране в името на собствената си 
фондация (администриране, маркетинг и други 
разходи). 

4 Аз помагам 
www.pomagam.pl 

Той начислява 5% административни такси плюс 
2,5% разходи за парични транзакции. 

5 Започни твоя проект 
www.odpalprojekt.pl  

Между 4,9% до 6,9% комисионна или 
допълнителни 2,5% такса за транзакционните 
такси. 

6 Поляците могат да го направят 
www.polakpotrafi.pl  

Общата комисионна е около 10% от всяка 
успешна кампания за групово финансиране. 

7 Аз подкрепям това 
www.wspieramto.pl  

8,5% до 9,5% обща комисионна плюс 2,5% такси 
за транзакция. 

Източник: www.ngo.pl , дата: 12.12.2022 
 

Има много успешни кампании за групово финансиране в Полша, както възнаграждение, 

така и капитал. Ето няколко примера: 

● Кампания „Да го направим заедно – ново съоръжение за Силезийския зоопарк“ на 

платформата polakpotrafi.pl – кампания за набиране на средства за изграждането на 
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ново съоръжение в Силезийския зоопарк, която събра над 1 милион PLN, 

надхвърляйки целта си с над 200%. 

● Кампанията „Коперник – преоткрита история“ на платформата support.to – кампания 

за набиране на пари за производството на документален филм за Николай Коперник, 

която събра над 70 000 PLN, надхвърляйки целта си с над 140%. 

● Кампания „The Witcher: Old World“ в платформата gamefound.com – кампания, 

набираща пари за производството на настолна игра, базирана на вселената на 

Witcher, която събра над 2,5 милиона PLN, надхвърляйки целта си с над 500%. 

● Кампания „SmartGarden – интелигентна градина“ на платформата seedrs.com – 

кампания за набиране на пари за разработването на интелигентна система за 

отглеждане на растения в градини, която получи над 2 милиона PLN, надхвърляйки 

целта си с над 400%. 

● Кампанията „Szlachetna Paczka“ (англ. Благороден подарък) на платформата 

szlachetnapaczka.pl – кампания за събиране на средства за подпомагане на семейства 

в нужда по време на празничния сезон, която получава няколко милиона злоти от 

дарители всяка година. 

● Кампанията „Unbreakable – филм за Лех Валенса“ на платформата support.to – 

кампания за набиране на средства за производството на документален филм за полския 

носител на Нобелова награда – Лех Валенса, която събра над 700 000 PLN, надхвърляйки 

целта си с над 140%. 

● Кампания „Еко-мебели“ на платформата polakpotrafi.pl – кампания за набиране на 

средства за развитието на компания, произвеждаща мебели от палети, която получи над 100 

000 PLN, надхвърляйки целта си с над 200%. 

● Кампанията „Първо полско интернет радио“ на платформата support.to – кампания за 

набиране на средства за разработването на първото полско интернет радио, събрала над 200 

000 PLN, надхвърляйки целта си с над 400%. 

Това са само няколко примера за много успешни кампании за групово финансиране, 

проведени в Полша. Струва си да запомните, че успехът на кампанията за групово 

финансиране зависи от много фактори, като интересна идея, добре планирана маркетингова 

кампания и участието на донори. 
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Това проучване с полуструктурирани интервюта имаше за цел да получи по-задълбочен 

поглед върху практиките за групово финансиране в сектора на НПО в Полша. Като част от 

проучването бяха проведени интервюта с трима лица, избрани въз основа на тяхното 

участие в практиките за групово финансиране]. Целта на интервютата беше да се разбере, 

че има за цел да анализира най-добрите практики за използването на групово финансиране 

за подкрепа на инициативи за устойчиво социално предприемачество в страните партньори 

по проекта и да разработи официални препоръки за възрастни, които ще провеждат 

кампании за групово финансиране и да събере подробна информация за тях. 

Методологията на полуструктурираните интервюта позволява по-задълбочено разбиране 

на гледните точки на респондентите и позволява събирането на богати и подробни данни 

по темата на изследването. Резултатите от проучването на полуструктурираните интервюта 

са представени в следващите раздели и анализирани във връзка с уместността на 

изследването. Първоначалните констатации са представени в този национален доклад. 

За проекта решихме да интервюираме трима мениджъри за групово финансиране 

(Mirosław1, Mirosław2 и Aleksandra), които отговарят за кампаниите за групово 

финансиране в социалната организация. Mirosław1 отговаря за социалното групово 

финансиране в една от средните по размер фондации, свързани с образованието и 

социалната история. 

Ето основните акценти от интервюто с Mirosław1: 

● Интервюираният е вицепрезидент и координатор за групово финансиране на тяхната 

организация, която се е ангажирала с групово финансиране, за да финансира 

стенопис в чест на техния патрон и други инициативи за групово финансиране, за да 

припомнят важни исторически събития в Полша (например полски принос в 

декодиращата машина Enigma). 

● Организацията потърси насоки от организация с опит в груповото финансиране, за 

да избере платформа и да планира своята онлайн маркетингова стратегия. 

● Критериите за избор на платформа включват нейната популярност, профил на 

набиращите средства и ефективност. 

● Най-често срещаният възрастов диапазон на притежателите на проекти, подкрепени 

от организацията, е 30-60 години. 
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● Най-успешната кампания беше тази за финансиране на стенопис на техния патрон 

поради ефективния му маркетинг и способността му да постига целта си бързо 

(въпреки че не беше сигурно дали прагът от 40 000 PLN ще бъде постигнат лесно) 

● Трите най-важни фактора за успешна кампания за групово финансиране са 

маркетинг, избор на платформа и насочване към правилната аудитория. 

● Някои предизвикателства пред използването на групово финансиране в страната на 

интервюирания включват рестриктивно фискално законодателство и липса на 

осведоменост относно груповото финансиране сред широката общественост. 

● Някои възможности за колективно финансиране в страната на интервюирания 

включват възможността за достъп до алтернативни източници на финансиране и 

потенциала за растеж в сектора. 

● Някои потенциални рискове или заплахи за развитието на груповото финансиране в 

страната на интервюирания включват конкуренция от други източници на 

финансиране, регулаторна несигурност и риск от измами. 

● Интервюираният вярва, че най-голямата възможност за групово финансиране в 

тяхната страна е способността да се подкрепят и подхранват иновациите и 

креативността. 

● Интервюираният вярва, че някои потенциални рискове или заплахи за развитието на 

груповото финансиране в тяхната страна включват конкуренция от други източници 

на финансиране и риск от измами. 

 

Беше проведено друго интервю с Мирек, който е в управителния съвет на едно от 

най-големите социални предприятия в Полша, което е активно на пазара за групово 

финансиране. Бяха дадени следните отговори. Ето акцентите от интервютата: 

● Респондентът е секретар на социална кооперация и инструктор в център по 

ерготерапия. 

● Организацията е участвала в няколко кампании за групово финансиране за 

рехабилитация и хранене на възрастни хора и хора с увреждания, както и 

осигуряване на храна за бежанци и даряване на ръчно изработени занаяти за търгове 

или награди. 
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● Критериите за избор на платформа бяха насочени към подобряване на живота на 

уязвимите групи от населението. 

● Популярни теми в кампаниите бяха уврежданията, приобщаването и хуманитарната 

помощ. Организаторите на подкрепените проекти не са получили формално или 

неформално обучение по групово финансиране. 

● Най-често срещаният възрастов диапазон на подкрепените собственици на проекти 

е 30-60 години. 

● Успешните кампании включват тези за рехабилитация и хранене на възрастни хора 

и хора с увреждания, както и тези за осигуряване на храна за бежанци. 

● Основните предизвикателства при използването на групово финансиране в страната 

на респондента са ниската обществена информираност и липсата на разбиране за 

концепцията. 

● Респондентът вярва, че груповото финансиране е добра възможност за 

организациите да набират средства, но е важно внимателно да се планират 

кампаниите и да се избере правилната платформа. 

 

Последният интервюиран човек беше Александра, която също е президент на голямо 

социално предприятие в Полша и мениджър за групово финансиране на своята 

организация. Основните изводи от нейното интервю са следните: 

● Ролята на интервюирания в тяхната организация е президент на социална 

кооперация, отговорен за управлението на организацията и финансовите и 

счетоводни въпроси, с фокус върху дневен център за възрастни хора. 

● Организацията се е ангажирала с групово финансиране чрез организиране на 

обществени колекции за нуждите и оборудването на детското заведение. 

● Процесът на проекти за групово финансиране включва обмен на информация между 

организацията и местната общност, идентифициране на нуждите и получаване на 

средства. 

● Критериите за избор на платформа за групово финансиране включват лесен достъп, 

ясен интерфейс, ефективна комуникация и надеждност. 
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● Тя спомена, че е преминала обучение от организация с опит в груповото 

финансиране, но не е уточнено под каква форма е преминало това обучение (напр. 

формален курс, самообучение и т.н.). 

● Типичният възрастов диапазон на собствениците на проекти, подкрепяни от 

интервюирания, е лица над 50 години. 

● Най-успешните кампании бяха тези, които имаха ясно послание и бяха подкрепени 

от местната общност. 

● Основните предизвикателства при използването на групово финансиране в страната 

на интервюирания включват липса на осведоменост и разбиране на концепцията, 

както и строгите данъчни закони. 

● Потенциалните възможности от груповото финансиране включват повишена 

видимост и възможност за достигане до по-широка аудитория. 

● Интервюираният вярва, че бъдещето на груповото финансиране в тяхната страна е в 

засиленото сътрудничество и подкрепа от институции и организации. 

 

В Полша разпоредбите за групово финансиране бяха унифицирани от Закона за 

груповото финансиране от 21 ноември 2014 г. (Вестник на законите от 2018 г., точка 

2195, с измененията), който влезе в сила на 1 април 2015 г. Този закон определя 

правилата и условията за извършване на дейности свързани с получаване на 

финансиране чрез онлайн платформи за групово финансиране и правилата за търговия 

с т.нар. финансови инструменти, емитирани чрез колективно финансиране. 

Съгласно закона платформите за групово финансиране се разделят на две категории: 

● Междинни платформи - платформи, които свързват поддръжници с бенефициенти 

на проекти, но не участват във финансирането на проекти или издават финансови 

инструменти при групово финансиране; 

● Платформи за финансиране - платформи, които участват във финансирането на 

проекти чрез емитиране на финансови инструменти при групово финансиране. 

Платформите за финансиране трябва да получат разрешение от Полския орган за 

финансов надзор (KNF) за работа и да отговарят на редица изисквания по отношение, наред 

с други, осигуряване на поддържащите средства, информация, предоставена на 

потребителите, и метода на водене на сметката за сетълмент. В случай на издаване на 
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финансови инструменти при колективно финансиране, бенефициентът на проекта е длъжен 

да представи проспект и да поддържа инвестиционна сметка за поддръжниците. В 

допълнение към Закона за колективното финансиране, други законови разпоредби също са 

важни за колективното финансиране, като Закона за търговията с финансови инструменти 

или Закона за защита на личните данни. 

Новото законодателство относно груповото финансиране влезе в сила от 22 юли 2022 г. 

Това беше първата кодификация на правилата относно груповото финансиране в историята 

на Полша (с пълен фокус върху груповото финансиране, а не като странична тема). Пълното 

наименование на влезлия в сила нормативен акт: „Закон за социално финансиране на 

икономически предприятия и подпомагане на кредитополучатели (закон за колективно 

финансиране)” Новият закон регламентира дейността на платформите за колективно 

финансиране и самото групово финансиране. Той поставя изискване всички платформи за 

групово финансиране в Полша да получат одобрение за лиценз от KNF (Полската комисия 

за финансов надзор). 

Всичките 16 платформи за групово финансиране в Полша трябва да получат лицензи 

преди края на ноември или да спрат дейността си. Регламентът въведе определени 

минимални стандарти по отношение на безопасността и защитата на инвеститорите в 

проектите за групово финансиране. Срокът за кандидатстване за лиценз (одобрение) може 

да бъде удължен до ноември 2023 г. 

Има няколко правни предизвикателства, свързани с груповото финансиране в Полша, за 

които трябва да знаете: 

 ● Липса на единна правна уредба – въпреки че Законът за груповото финансиране 

унифицира до известна степен разпоредбите относно тази форма на финансиране, все още 

има правни празноти и неясноти, особено по отношение на посредническите платформи. 

● Проблеми с издаването на финансови инструменти – издаването на финансови 

инструменти по групово финансиране изисква изпълнението на редица законови 

изисквания, което може да бъде трудно и отнемащо време за бенефициентите на проекта. 

● Липса на защита на инвеститорите – Груповото финансиране е форма на алтернативно 

финансиране, което означава, че инвеститорите може да са изложени на по-голям риск от 

други форми на инвестиране. Липсата на подходящи правни разпоредби и недостатъчната 

защита на средствата на инвеститорите могат да създадат допълнителни предизвикателства. 
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Проблеми със защитата на личните данни - поради естеството на онлайн платформата за 

групово финансиране съществува риск от нарушаване на поверителността на 

инвеститорите 

Груповото финансиране може да бъде ефективен инструмент за НПО в Полша за 

набиране на средства за изпълнението на различни проекти и дейности. По-долу ще изброя 

някои аспекти на използването на групово финансиране от НПО в Полша (Таблица 15): 

Tаблица 15. SWOT анализ на индустрията за групово финансиране в Полша 
 

СИЛНИ СТРАНИ 
● Бързо развиващ се пазар 

● Изграждане на общност 

● Нисък праг за влизане за НПО 

● Възможност за ранен достъп до 
продукт или услуга 

СЛАБИ СТРАНИ 
● Ниска осведоменост 

● Липса на опитни ръководители 

на проекти в груповото 

финансиране 

● Нестабилност на инвеститорите 

и липса на адекватна защита 

● Неадекватна технологична и 

цифрова инфраструктура 

ВЪЗМОЖНОСТИ  
● Основаването на Полското 

общество за групово 

финансиране 

● Възможност за бързо набиране 

на средства за конкретни 

проекти 

● Възможност за достигане до 

широка аудитория 

● Изграждане на социална 

ангажираност 

● Възможност за проверка на 

обществен интерес към даден 

проект 

ЗАПЛАХИ 
● Конкуренция от други 

източници на финансиране 

● Регулаторна несигурност 

● Ниско ниво на социален капитал 

в Полша 

● Риск от измама 
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● Възможност за привличане на 
нови дарители и подкрепа 

 

СИЛНИ СТРАНИ: 

● Бързо развиващ се пазар. Както социалното, така и капиталовото колективно 

финансиране се разрастват бързо от година на година в Полша и пазарът достигна 

стойност от почти 1,4 милиарда PLN през 2021 г. и продължава да расте. 

● Изграждане на общност: Груповото финансиране позволява изграждане на общност 

около проект, което може да бъде особено важно за социални или артистични 

проекти. В Полша 16 основни социални платформи за групово финансиране плюс 

платформи за групово финансиране с капитал изградиха общност за различни каузи 

в различни социални сектори. 

● Нисък праг за влизане за НПО – едни от най-големите играчи в полското групово 

финансиране (като www.zrzutka.pl) не изискват никакви финансови комисиони или 

предплащане от НПО, които биха искали да съберат финансови ресурси за своите 

социални каузи.  

● Възможност за ранен достъп до продукт или услуга: Често предприемачите 

предлагат ранен достъп до своите продукти или услуги като награда за хората, които 

подкрепят проекта финансово. 

 

СЛАБОСТИ: 

● Ниска осведоменост – една от основните слабости на полския пазар за групово 

финансиране е ниската осведоменост за тази форма на проектно финансиране сред 

полските предприемачи и инвеститори. Много хора в Полша не знаят, че е възможно 

да се събират пари от много хора, използващи онлайн платформи, и ако са чували за 

това, те не разбират напълно как работи. 

● Липса на опитни ръководители на проекти в груповото финансиране – Сред 

недостатъците на полския пазар за колективно финансиране е липсата на опитни 
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ръководители на проекти, които биха могли ефективно да управляват набирането на 

средства. Много проекти в полските платформи за групово финансиране се 

провалят, защото създателите им не са в състояние ефективно да управляват 

набирането на средства и да ангажират хората да подкрепят проектите им. 

● Нестабилност на инвеститорите и липса на адекватна защита – като слабост можем 

да посочим и липсата на подходящи правни разпоредби, които да защитават 

интересите на инвеститорите и да им позволяват лесен достъп до информация за 

проекти, в които биха искали да инвестират. 

● Неадекватна технологична и дигитална инфраструктура - Полша също така няма 

добре развита технологична инфраструктура, която би позволила лесно и бързо 

набиране на пари чрез онлайн платформи. 

 

ВЪЗМОЖНОСТИ 

● ● Основаването на Полското дружество за групово финансиране (през март 2012 г.), 

което даде тласък на инициативите и работата на различни полски платформи за 

групово финансиране, беше обединено до известна степен и можеха да бъдат 

представени общи преговорни позиции на правителството. 

● Възможност за бързо набиране на средства за конкретни проекти - платформите за 

групово финансиране ви позволяват да събирате пари от много хора за кратко време, 

което ви позволява бързо да съберете необходимите средства за изпълнение на 

проекти. 

● Възможност за достигане до широка аудитория – платформите за групово 

финансиране дават възможност за популяризиране на проекти в интернет, което ви 

позволява да достигнете до широка аудитория и да я насърчите към финансова 

подкрепа. 

● Изграждане на социална ангажираност – груповото финансиране може да бъде 

ефективен инструмент за изграждане на социална ангажираност около конкретни 

проекти и дейности на НПО. Поддръжниците на проекта често се чувстват по-

ангажирани и идентифицирани с дейностите, извършвани от НПО. 
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● Възможност за проверка на социалния интерес към даден проект – ако дадена 

краудфандинг кампания е успешна, това може да е доказателство за голям обществен 

интерес към даден проект и мотивация за продължаването му. 

● Възможност за привличане на нови донори и подкрепа – груповото финансиране 

може да бъде ефективен инструмент за привличане на нови донори и подкрепа на 

дейностите на НПО. 

 

ЗАПЛАХИ: 

Ето няколко потенциални заплахи за развитието на груповото финансиране в Полша: 

● Конкуренция от други източници на финансиране: Груповото финансиране може да 

се сблъска с конкуренция от други източници на финансиране, като например 

традиционни банки и фирми за рисков капитал, което може да затрудни кампаниите 

за групово финансиране да привличат финансиране. 

● Регулаторна несигурност: Регулаторната среда за групово финансиране в Полша все 

още е в ранен етап на развитие, което може да създаде несигурност за организаторите 

на кампании за групово финансиране и инвеститорите. Новият закон, въведен от 

2022 г., е стъпка в правилната посока, въпреки че е съмнително дали всичките 16 

платформи за групово финансиране ще могат да отговорят на новите правни 

критерии до удължения срок през 2023 г. 

● Ниско ниво на социален капитал в Полша: Полша е страната с ниско ниво на социален 

капитал, следователно това автоматично води до по-ниско доверие в кампаниите за групово 

финансиране, което може да доведе до липса на доверие в сектора и да обезсърчи 

потенциалните инвеститори. 

● Риск от измама: Винаги има риск от измама във всеки финансов сектор и груповото 

финансиране не е изключение. Този риск може да обезкуражи потенциалните инвеститори 

да участват в кампании за групово финансиране (има някои известни случаи на измами като 

фалшивия акаунт, който измами Робърт Левандовски за 250 000 PLN за излекуване на 

несъществуващо лице). 

Важно е да се отбележи, че това са потенциални заплахи и не е задължително да се 

материализират. Въпреки това е важно да сте наясно с тези рискове и да предприемете 
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стъпки за смекчаването им, за да гарантирате дългосрочния успех и стабилност на сектора 

за групово финансиране в Полша. 

Документното проучване и полуструктурираните интервюта показаха, че секторът на 

груповото финансиране е във възход в Полша.  

Между факторите на неуспехите в кампаниите за групово финансиране е ниското 

ниво на познаване на възможностите за групово финансиране и практическите приложения 

на кампаниите за групово финансиране. Интервюираните експерти получиха знанията си 

или под формата на наставничество/коучинг от опитна организация за групово 

финансиране (експерт), или чрез средствата на самообучение. Организациите посочват, че 

все още нивото на познания по тази тема е на ниско ниво сред служителите на НПО и 

обществото като цяло. 

Ниската защита на лицата, участващи в груповото финансиране, е друга бариера за по-

нататъшно развитие, тъй като имаше шумни случаи на измами в кампании за групово 

финансиране и дори високопоставени фигури (като Робърт Левандовски) загубиха парите 

си, посветени на социални каузи. Независимо от това, новото законодателство от 2022 г. ще 

направи инвеститорите и донорите по-сигурни, но в същото време може да ограничи броя 

на платформите за групово финансиране в страната (в момента има 16 основни платформи). 

Мениджърите на груповото финансиране на НПО са положителни за развитието на 

груповото финансиране и вярват, че тази форма на алтернативно социално финансиране ще 

спечели интерес в бъдеще.  

Успехът на кампания за групово финансиране в Полша зависи от много фактори, като 

например интересна идея, добре планирана маркетингова кампания и участието на донори. 

 

Препоръки за практиците как да организират успешни кампании за групово 

финансиране в Полша: 

- Да формира кампанията около силна идея; 

- Да се създаде стабилен план за кампанията; 

- Да обучи персонала относно особеностите на кампаниите за групово финансиране. 

- За справяне с проблема с ниския цифров капацитет на повечето полски организации. 
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Преглед на националната практика за групово финансиране в 
България 

Най-успешните български кампании за набиране на средства са тези, които предлагат 

артистични продукти, свързани с култура/образование и социално включване, а не 

технологични разработки, и тези артистични продукти са привлекателни по някакъв начин 

както по отношение на разказа, така и на героите, които са още три решаващи успешни 

неща за една кампания. Най-успешните кампании зависят от продукта, така че ако 

продуктът е нещо, което е привлекателно, можете лесно да решите да го закупите на място 

като карикатура, нещо с мисия. Новото поколение е много чувствително към тези теми. 

Младите хора не разполагат със значителни финансови възможности, но са активни в 

социалните мрежи, където могат да привлекат последователи. 

Наистина е въпрос на намиране на най-доброто съответствие между целта, модела на 

групата, на компанията, както и изискванията на платформата, а също и какъв вид хора 

можете да намерите там. Има официално обучение, което не винаги се нарича „обучение за 

групово финансиране“. Обучението е по-общо, като например как да представяте, как да 

планирате бизнес план или как да оцените бизнес. Груповото финансиране е само един от 

източниците на финансиране, тъй като не винаги е осъществимо и физически възможно 

всички проекти да бъдат групово финансиране. 

Необходимостта да се информират и съветват хората да осигурят презентация за 

възрастни хора обикновено не се счита за финансиране, за да може някой действително да 

чувства нещо непрекъснато. Например тези, които са готови да направят еднократни 

инвестиции, да подкрепят еднократни инвестиции, да правят текущи инвестиции и да 

предоставят най-честите теми в жалбите за консултиране, с които сте се занимавали, ще 

открият, че като цяло няма достатъчно социалното включване в бизнеса и че няма 

достатъчно устойчивост. 

Факторите за неуспехи на кампаниите за колективно финансиране в България са: липсата 

на традиции, липсата на добри практики и опит, липсата на платформа, администрирана от 

българско юридическо лице, липсата на обучение за организиране на такава кампания и 

недостатъчната информираност сред обществото за груповото финансиране. 
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Резултати от SWOT анализа за групово финансиране (Taблица 16): 

 

Taблица 16. SWOT aнализ на индустрията за групово финансиране в България 
СИЛНИ СТРАНИ 

 

Ясна и конкретна идея. 

Правилен избор на платформа. 

Добра визуализация и атрактивно 

описание. 

Активна и навременна комуникация. 

Самообучение и самообучение. 

WEAKNESSES 
 

Липса на специфични познания за 

бизнес и финансов план. 

Липса на знания и опит за 

организиране на кампания. 

Липса на познания за груповото 

финансиране. 

Липса на интерес към социалното 

предприемачество. 

ВЪЗМОЖНОСТИ  
 

Перспектива за повишен интерес към 

социалното предприемачество. 

Натрупаният положителен опит в 

различни социални кампании за 

обръщане на нагласата към груповото 

финансиране. 

Повишената емпатия в обществото 

също ще се отрази на активността в 

груповото финансиране. 

Повишена обществена грамотност по 
отношение на финансовите 
инструменти и в частност груповото 
финансиране. 

ЗАПЛАХИ 

 

Липса на традиции. 

Липса на добри практики и опит. 

Липса на платформа, администрирана 

от българско юридическо лице. 

Липса на обучение. 

Недостатъчна осведоменост сред 

обществеността относно груповото 

финансиране. 

 
 

 

Опитът в България по отношение на груповото финансиране е предимно чрез Facebook 

и за проекти, свързани с култура, изкуство и занаяти. Социалното предприемачество, което 

е много слабо развито в България, не се възползва от тази възможност. Това има и 

положителна страна, има голямо поле за развитие. Процесът на популяризиране на 
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груповото финансиране включва преподаване в гимназиалните училища и университетите. 

Професионалното обучение на икономисти и финансисти е бъдеща възможност. 

Следователно груповото финансиране в момента е жизнеспособна иновативна опция за 

подкрепа на устойчиви проекти с цел подобряване на общностите и решаване на социални 

проблеми. Независимо от това, все още има липса на знания и формиране по отношение на 

груповото финансиране в устойчив социален контекст и фокусирано върху 

нискоквалифицирани или нискоквалифицирани възрастни. Тази група хора беше особено 

засегната след социално-икономическата криза, причинена от пандемията, и затова се 

нуждае от повече подкрепа. Анализът показа, че проблемите със социалното включване, 

финансовото неравенство, безработицата и стагнацията на предприемачеството са се 

засилили. Така че груповото финансиране може да бъде добър инструмент за реализиране 

на идеите на социалните предприемачи, подобрявайки техния живот и тяхната общност. 

Има много канали за дарения, които работят изключително добре и ако разширим 

груповото финансиране, за да покрием всички тези дарения, те работят много добре. Идеята 

за групово финансиране не трябва да се бърка с класическата, която е да измести 

инвеститорите от тълпата. Много от тези канали съществуват и могат да се използват 

различни форми на обществено групово финансиране, за да се разширят техните послания. 

Някои от тях си партнират с по-големи банки, за да допълнят микрофинансирането, което 

техните служители или клиенти иначе биха генерирали; това е дълго неизползван пазар за 

една от най-големите банки в България и е много успешен в вдъхновяването както на 

служители, така и на граждани да даряват за достойни каузи. При този подход груповото 

финансиране наистина включва и подкрепя голям брой агенти при предоставянето на 

обществени услуги. Те често бяха изключително общителни и социално фокусирани. 

Броят на организациите, които ефективно използват груповото финансиране, не е много 

голям и сред причините за това е, че малките организации не са склонни да ги използват, 

защото се страхуват, че няма да получат достатъчно финансиране на първо място, а не 

защото не го правят не знам, но тъй като имаше редица измами, включващи по-традиционни 

форми на групово финансиране без технология, по-голямата част от набраните средства от 

които бяха използвани за управленски цели. Тук е мястото и ролята на обучението – 

формално и неформално. 
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Факторите за успех в кампаниите за групово финансиране:  

1) Ясна и конкретна идея за финансиране; 

2) Правилен избор на платформа и послание към потребителите; 

3) Добра визуализация и атрактивно описание, което да грабне аудиторията; 

4) Активна и навременна комуникация за привличане на нови партньори; 

5) Самообучение и самообучение. 

 

Препоръки за кампаниите за групово финансиране в България: 

Кампанията за групово финансиране трябва да включва всички условия, свързани с всяка 

кампания: обективност, прозрачност, отчетност, добра воля, информираност, реализъм и 

контрол. Конкретното е предметът на кампанията и всичко свързано с изискването за 

набиране на средства. Това увеличава сложността на кампанията за групово финансиране. 

Бизнес идеята и представянето й пред аудиторията изисква нещо повече - знания и 

компетентност от страна на авторите. Затова това е сериозна работа на голям екип от 

професионалисти.  
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Преглед на националната практика за групово финансиране 

в Украйна 

 

Груповото финансиране обикновено се разглежда от финансистите като неосновен 

алтернативен финансов инструмент за подкрепа на проекти и компании. Въпреки това, 

както показва украинският опит, той може да бъде доста ефективен, когато се използва за 

обединяване на обществото при решаване на остри проблеми на общностите, отразяващи 

нуждите на страната. От една страна, развитието на груповото финансиране в Украйна 

следва сценарий, типичен за други страни в съответствие със съществуващите световни 

тенденции: 

● повишено внимание към груповото финансиране в периоди на икономически 

кризи, когато други традиционни форми на финансиране, като банкови заеми и 

преки инвестиции, са сложни; 

● необходимостта от създаване на правна уредба на колективното финансиране и 

засилване на защитата на инвеститорите, нарастване на броя на платформите за 

колективно финансиране и постепенно формиране на култура на колективно 

финансиране в обществото. 

От друга страна, в Украйна има уникални характеристики: 

● преобладаването на благотворителното групово финансиране над другите видове 

групово финансиране; 

● бърз бум на директно групово финансиране без използване на цифрови 

платформи за групово финансиране поради войната в Украйна; 

● активността на украински стартиращи компании в международни платформи за 

групово финансиране и др. 

Украйна придоби уникален в световен мащаб опит в прякото групово финансиране (без 

използването на специализирани платформи за групово финансиране), когато фондове и 

доброволци събират големи суми пари и ресурси от 2014 г. насам, за да преодолеят 

предизвикателствата на военното време и да подкрепят жертвите на войната в Украйна. 

Способността на украинците да се обединяват, за да набират средства в трудни за страната 

времена, е впечатляваща. Въпреки значителното намаляване на доходите на украинците 
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след 24 февруари 2022 г. по-голямата част от гражданите (81%) дариха и продължават да 

даряват пари за нуждите на Въоръжените сили на Украйна (2022 г., Киевски международен 

институт по социология). 

Един от най-известните фондове в Украйна, който събира средства от граждани и други 

благодетели, е Благотворителният фонд на Сергей Притула, основан от Сергей Притула, 

популярен украински шоумен и телевизионен водещ. С началото на мащабната атака на 

Русия срещу Украйна през 2022 г. фондът се преориентира от набиране на средства за 

социални проекти към набиране на средства за нуждите на Въоръжените сили на Украйна. 

Най-ефективният мащабен случай от кампанията за групово финансиране на фондацията е 

събирането на средства за проекта „Народен Байрактар“ през юни 2022 г. За три дни фондът 

събра парите, достатъчни за закупуването на четири дрона „Байрактар TB2“ за украинската 

армия за общо 600 милиона UAH (около 16,48 милиона евро). Турската компания Baykar, 

производител на дронове, беше толкова впечатлена от единството на украинците и тяхната 

жертва за набиране на средства, че реши да даде още три дрона на Украйна безплатно. След 

преговори с Министерството на отбраната на Украйна, фондът реши да насочи събраните 

средства за закупуване на SAR сателит, който осигурява достъп на украинската армия до 

базата данни с изображения на сателитно съзвездие ICEYE. Фондът се превърна в една от 

най-ефективните доброволчески организации за събиране на пари, като привлече повече от 

2 милиарда UAH (54,95 милиона евро) през февруари - август 2022 г. 

Друг украински лидер по набиране на средства е благотворителният фонд „Върни се 

жив“, който събра 4,2 милиарда UAH (115,38 милиона евро) за същия период от време. 

Така Украйна постепенно изгражда екосистема от колективно финансиране, създавайки 

и развивайки свои собствени платформи за групово финансиране в подкрепа на социални, 

културни и предприемачески проекти. 

Към септември 2022 г. пазарът на организирано групово финансиране в Украйна е 

представен от 16 платформи за групово финансиране (11 от тях са активни, 5 са 

преустановили дейността си (Taблица 17). 

Taблица 17. Платформи за групово финансиране в Украйна  

Име на платформа Тип на 
финансиране 

Година  Характеристика 

Платформи отворени за всички: всяка организация може да управлява компания за 
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Име на платформа Тип на 
финансиране 

Година  Характеристика 

групово финансиране 
«Spilnokosht» 

https://biggggidea.co
m 

Базирано на 
дарения и 

институционалн
о групово 

финансиране. 
Гъвкаво и 
фиксирано 

финансиране 

2012 Водещата платформа за групово 
финансиране в Украйна. Целта е да 
допринесем за развитието на силно 

и отворено общество. Стартов 
капитал за социален бизнес; 

подкрепа на културни, научни, 
социални и други обществено 

значими проекти 
Keep Going 

https://www.keepgoin
g.com.ua/ 

Групово 
финансиране, 
основано на 

дарения. 
Абонамент за 
поклонници 

2022 Осигурява подкрепа на компании, 
творчески и професионални 

сдружения, независими 
специалисти, работещи за военни 

или хуманитарни нужди 

«Моє місто» (“My 
city”) 

https://mycity.one/ 

Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2016 Онлайн платформа, където 
социалните проекти на гражданите 

събират необходимите ресурси. 
Благодарение на участието на 

бизнес и социални инвеститори, 
платформата покрива 
оперативните разходи, 

следователно хоства проекти 
безплатно, без принос от авторите 

StartEra 
https://startera.org.ua/ 

Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2021 Университетска инициатива 
(Лвовски политехнически 
национален университет). 

Платформа за насърчаване на 
стартиращи фирми, иновативни 

творчески, социални и 
технологични проекти, обществени 

инициативи (частично 
финансирани от Градския съвет на 

Лвов) 
Startup.Network 

https://startup.network
/ 

Групово 
финансиране, 
базирано на 
инвестиции, 

групово 
финансиране, 
базирано на 

заеми 

- Мрежа от участници на рисковия 
пазар: стартиращи фирми, частни 

инвеститори и професионални 
консултанти. Помага на 

предприемачите да намерят първия 
кръг от инвестиции за стартиращи 

фирми, на инвеститорите - да 
инвестират средства ефективно 

Культурний простір 
(“Cultural space”) 

Групово 
финансиране на 

2022 The platform of the Ukrainian 
Културна фондация и партньори, 
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Име на платформа Тип на 
финансиране 

Година  Характеристика 

http://help.uaculture.o
rg/ 

проекти, 
базирани на 

дарения  

насочени към подкрепа на 
украинската култура в трудни 

военновременни условия 
YoKu 

https://www.yoku.fun
d/ 

Институционалн
о групово 

финансиране, 
основано на 

дарения 

2020 Платформа, подкрепяща творци и 
организации на украинската 

култура 

Работещи платформи с ограничен достъп за творци 
Dobro.ua 

https://dobro.ua/ 
Групово 

финансиране на 
проекти, 

базирани на 
дарения 

2012 
 
 

Подкрепя проекти, базирани на 
дарения. Проектите се изпълняват 

и администрират чрез мрежа от 
партньорски обществени 

организации 
Сімейні молочні 

ферми (“Family dairy 
farms”) 

https://smf.org.ua 

Хибридна 
платформа: 
базирано на 
инвестиции, 
базирано на 

кредити, 
базирано на 

дарения групово 
финансиране 

2017 Социално предприятие, развиващо 
млечното животновъдство 

(съдейства за създаване на семейни 
млечни ферми и млечни 

кооперации) 

UNITED24 
https://u24.gov.ua 

Средствата 
отиват за 

подкрепа на 
Украйна 

2022 Инициатива на президента на 
Украйна Володимир Зеленски. 

Задачата на платформата е да се 
превърне в основен прозорец за 

събиране на дарения в подкрепа на 
Украйна. Средствата се превеждат 

по сметките на Националната 
банка на Украйна и се насочват от 

съответните министерства към 
най-важните нужди на страната 

Komubook 
https://komubook.com

.ua/ 

Групово 
финансиране, 
базирано на 

награди 

2015 Платформа за групово 
публикуване. Платформата 

самостоятелно подбира книги и 
събира средства за издаването им. 

Дарителите могат да получат книги 
Спрени платформи за групово финансиране 

GoFundEd 
http://prosvitcenter.or

g/gofunded 

Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2016 Специализация в образователни 
инициативи. През 2021-2022 г. 

спря новите проекти 
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Име на платформа Тип на 
финансиране 

Година  Характеристика 

Dreamstarter 
https://dreamstarter.co

m.ua/ 

Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2017 Платформата не се разви и спря 
дейността си 

RazomGo 
https://razomgo.com/ 

Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2018 Подпомага креативни проекти, 
проекти с комерсиален компонент, 

социални проекти. Преустанови 
дейността си през 2022 г 

Na-Starte Групово 
финансиране на 

проекти, 
базирани на 

дарения 

2014 Платформата работи активно, 
набира популярност, подкрепя 

стартъпи, търговски и социални 
проекти. Напълно прекратени 

операции 
«Кредити 

українському 
бізнесу» (CUB - 

“Credits to Ukrainian 
business”) 

https://kub.pb.ua/ 

Групово 
финансиране, 
базирано на  
кредитиране 

2016 Платформата е базирана на банка. 
Включване на граждани в 

кредитиране на бизнес проекти. 
Подкрепени проекти за стартиране 
на собствен бизнес, разширяване 

на малък и среден бизнес. В 
момента е спрял дейностите по 

групово финансиране 
 

Първата платформа за групово финансиране в Украйна, създадена през 2011 г., беше 

Ukrainian Charity Exchange (по-късно преименувана на dobro.ua). Сега това е най-голямата 

онлайн платформа, базирана на дарения, модерният инструмент за всякакви 

благотворителни и социални проекти. През 11-те години на съществуването му са събрани 

536,89 милиона UAH (14,75 милиона евро) и са напълно финансирани 7192 проекта. 

Платформата обаче има затворен формат за достъп за създателите на проекти: само 

ограничен кръг партньорски организации на тази платформа могат да бъдат автори. 

НПО „Garage Gang“ започна да формира културата на груповото финансиране в Украйна, 

основавайки всеукраинската дигитална платформа за колективно финансиране 

„Spilnokosht“ през 2012 г. На 1 октомври 2022 г. бяха изпълнени 579 проекта (53,58 милиона 

UAH - 1,47 милиона евро) благодарение на към платформата.В момента това е най-

популярната универсална платформа за групово финансиране в Украйна, позволяваща 

набиране на средства за социални некомерсиални проекти с различни теми. Най-значимите 
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бяха EdCamp (училищно образование, UAH 1,48 милиона - 41 хиляди евро), „Save defender's 

живот” (тактически медицински тренинг, UAH 624 thousand - 22.71 хиляди euros), VolWest 

Hub (в областта на отбраната, UAH 535 thousand - 14.70 хиляди euros). 

От 2016 г. в Украйна започнаха активно да се създават местни и тематични платформи 

за групово финансиране, като "Моят град" (специализация в подкрепа на местни 

инициативи), GO Fund (образователни проекти), StartEra (стартъпи), първата CUB 

платформа за групово кредитиране от Privatbank ( взаимно кредитиране на бизнеса - 

проекти) и др. Някои от тях вече са спрели да работят поради ниска популярност и липса 

на финансови средства за развитие. 

През 2022 г. Владимир Зеленски, президентът на Украйна, инициира дигиталната 

платформа за групово финансиране „UNITED24“. Неговата задача е да се превърне в 

основен прозорец за събиране на дарения в подкрепа на Украйна. Средствата се депозират 

по сметките на Националната банка на Украйна и незабавно се прехвърлят по сметките на 

съответните министерства. По време на съществуването на платформата са събрани 213,52 

милиона USD (на 1 октомври 2022 г.). 

Развитието на груповото финансиране в Украйна се подкрепя от международен фонд 

„Відродження“ („Възраждане“). Фондът системно обявява конкурси за дофинансиране на 

проекти в областта на културата, медиите и социалното предприемачество. Размерът на 

допълнителното финансиране е равен на сумата, събрана от кампанията за групово 

финансиране. 

Колкото и да са ефективни на вътрешния пазар, украинските компании и предприемачи 

също активно набират средства в международни платформи за групово финансиране (като 

Kickstarter и Indiegogo). Тяхната цел е не само да получат финансиране, но и да могат да 

тестват продукта за търсенето на пазара. Това предвижда следващата стъпка от набирането 

на средства - привличането на инвестиции. 

По време на съществуването на платформата Kickstarter на нея бяха поставени 621 

проекта от Украйна, 235 от които бяха успешни (всеки трети проект). 25 украински проекта 

събраха повече от 100 000 USD, 85 проекта от 10 000 до 100 000 USD и 124 проекта - от 

1000 до 10 000 USD. Вижте Таблица 18 за някои подробности. 

 

Taблица 18. Пет най-големи по ефективност украински проекти 
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Проекти Collected funds, USD 

1. Насладете се на дървото  
Project «3D Luminous Colored  
Wooden World Map» 

816,894 

2. Насладете се на дървото  
Project «World's first 3D  
Wooden World Map» 

533,530 

3. Solgood Creations 
Project «3D Printable Stuff  
for Gamers and Painters» 

440,222 

4. Jollylook 
Project «Jollylook - The First  
Cardboard Vintage Instant Camera»  

377,429 

5. Nixoid   
Project «NIXOID NEXT / nixie 
 watch 2021»  

364,207 

 

Украинското общество постепенно се запознава с груповото финансиране и проявява все 

по-голям интерес към него. Нивото на доверие в дигиталните платформи за групово 

финансиране и осведомеността за колективното финансиране постепенно нарастват. Все 

повече предприемачи, лидери, обществени активисти, организации разбират, че набирането 

на средства от общността за реализиране на проект (crowdfunding на проект) или 

подкрепящи институции (innstitutional crowdfunding) е ефективен начин да се докаже 

уместността на идеята, ефективността на екипа и за изграждане на доверие в общностите, 

което е от съществено значение за партньорството с бизнеса и правителството. 

Постепенно нараства желанието на гражданите да подкрепят финансово важните за 

страната идеи. Украинското общество активно подкрепя социални проекти и инициативи с 

нестопанска цел в подкрепа на въоръжените сили на Украйна. Украинците обаче приемат 

груповото финансиране най-вече за благотворителност и не винаги са готови да подкрепят 

финансово кампании за групово финансиране на предприемачи и бизнес компании. Това се 

дължи на ниската осведоменост на гражданите относно концепциите за социално 

предприемачество и липсата на разбиране на неговите характеристики и отличия от 

традиционните форми на бизнес. Ето защо авторите на кампании за групово финансиране 
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трябва да вземат предвид този факт и да обяснят на потенциалните донори значението на 

социалното предприемачество и неговата практическа стойност за общностите и страната. 

В украинската екосистема за групово финансиране вече има различни агенции, 

предоставящи на клиентите консултантски, маркетингови и комуникационни услуги, които 

им обясняват как ефективно да привлекат финансиране чрез механизма за групово 

финансиране. Външната консултантска подкрепа е особено важна за онези, които искат да 

използват международни платформи. Това изисква висококачествено разработване на 

проекти (видео съдържание, текстово и визуално съдържание), познаване на чуждото 

законодателство, особеностите на данъчното облагане, специфичните нужди на целевите 

аудитории на чуждестранни пазари, за да помогне на клиентите при търсенето на 

чуждестранни партньори. 

За начинаещи предприемачи, доброволчески инициативи, иновативни стартиращи 

фирми на етап разработване на продукти професионалните консултантски услуги 

обикновено са недостъпни поради липса на финансови ресурси. В допълнение, такива 

проекти често имат ограничен човешки ресурс, когато един или повече членове на екипа 

трябва да изпълняват цялата оперативна работа и в същото време да отговарят за 

организирането на кампания за групово финансиране без подходящи професионални 

познания. Ето защо е изключително важно една екосистема за групово финансиране да 

съдържа достатъчен брой участници, способни да предоставят обучителни услуги, 

включително безплатни, които да преподават умения и знания как да се провежда 

ефективно набиране на средства в платформи за групово финансиране. 

В Украйна има образователни инициативи, предназначени да покажат на обществото 

възможностите за ефективно използване на колективното финансиране в полза на социално 

значими проекти. Една от тези образователни инициативи е „Проектът STALI – 

инкубаторът за групово финансиране и самоувереност за обществени организации и 

социални предприемачи“, който има за цел да научи местни активисти, лидери, социални 

предприемачи на най-добрите практики за прозрачно и гъвкаво набиране на средства. 

На два пъти, през 2019 г. и през 2022-2023 г., беше реализиран проектът „Академия за 

групово финансиране“ в рамките на Програмата на ООН за възстановяване и изграждане на 

мира, подкрепена от Европейския съюз, който е насочен към предприемачи и стартиращи 
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компании от източните региони на Украйна . Проектът предоставя безплатна наставническа 

подкрепа и обучителни програми за групово финансиране. 

Украинските платформи за групово финансиране се опитват да увеличат присъствието 

си в информационното поле. Те провеждат обучение за формиране на култура за 

мобилизиране на ресурсите на общността, насърчавайки възгледа за груповото 

финансиране като съвместно създаване на ценности. Така през 2022 г. най-популярната 

платформа за групово финансиране в Украйна, „Spilnokosht“, организира обучителната 

програма „Splinkosht Workshop: Crowdfunding в условията на война и следвоенни 

предизвикателства“. 

В допълнение към образователните проекти, „Spilnokosht” активно реализира 

партньорски програми с дарители и бизнес компании. Тези партньорски програми 

включват: 

● "Малките действия променят света“ (2022) – програма за привличане на 

индивидуални и институционални благодетели от Европа в подкрепа на 

проектни и институционални кампании на „Spilnokosht“. 

● "Стъпка по стъпка към победата на Украйна" (2022) - информационна кампания 

за възможностите за групово финансиране и развитието на платформата 

"Spilnokosht" за подкрепа на програмите за следвоенна трансформация и 

развитие на украинското общество. 

● " Ние можем!" (2020-2021) - допълнително финансиране от "Котекс Украйна" за 

проекти за групово финансиране на жени. 

● "Деца на културата“ (2021) – допълнително финансиране от Украинския 

културен фонд за проекти, които допринасят за развитието на детските таланти 

чрез културни и артистични практики. 

● "Култура ∞ Общност" (2020-2023 г.) - допълнително 

финансиране от Международния фонд "Видроджение" 

("Възраждане") за проекти на културни и творчески 

индустрии, медии, социално предприемачество. 

За украинските платформи е важно да растат технологично и да имат удобен интерфейс. 

Украинските поддръжници са свикнали с високото качество и цифровизацията на 
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финансовите услуги и по-специално със скоростта и удобството на платежните услуги. 

Съответно търсенето на проекта и последващият му анализ, извършването на поддържащи 

плащания в платформата трябва да бъде удобно и бързо. 

Днес в Украйна няма специализирана регулация в областта на груповото финансиране и 

социалното предприемачество. Няма специални данъчни или законови режими за 

осъществяване на кампании за групово финансиране, дейности на социални предприятия 

или социални предприемачи. Липсва и система за наблюдение на състоянието и развитието 

на пазара за групово финансиране. 

Липсата на такива води до усложняване на отношенията между авторите и 

поддръжниците на проекта, заедно с ниско ниво на защита на правата на инвеститорите, 

груповото финансиране в Украйна следва основно модела, базиран на дарения, докато по-

сложните форми, като краудинвестирането и груповото кредитиране, имат почти никакво 

присъствие. 

Поради съществуващите данъчни особености платформите за групово финансиране 

избягват сътрудничество с авторите на проекти както с физически лица, така и с частни 

предприемачи и бизнес компании, предпочитайки да работят с НПО с цел намаляване на 

данъчния натиск върху бюджетите на проекти. Има редица случаи, когато предприемачи и 

социални предприятия са принудени да използват НПО или благотворителни фондации 

като бенефициенти на средства, когато използват украинските платформи за групово 

финансиране. 

Всички успешни кампании за групово финансиране в Украйна са изградени главно върху 

доверието на целевата аудитория от донори в екипите на проекта. Обикновено те 

осигуряват ярки комуникационни кампании, способни емоционално да мотивират 

дарителите да се присъединят към инициативата. Нивото на доверие в груповото 

финансиране постепенно нараства, допринасяйки за развитието на общностите и 

гражданското общество като цяло, формирането на ново ниво на сътрудничество и 

междуличностни отношения. При липса на правна уредба отношенията между доставчици 

и дарители се регулират от правилата на самите платформи за групово финансиране и 

нормите на договорите, сключени с авторите на проекти. Платформите за групово 

финансиране имат за цел да гарантират ефективността на набирането на средства, 
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качеството на разработването на хостваните проекти, неговата прозрачност, отчетност и 

ефикасността на изпълнението на проекти, дарени от спонсори. 

Taблица 19. Случаи на успешни практики: провеждане на кампании за групово 

финансиране за социално предприемачество в Украйна 

Cлучай №1  ПРОЕКТ " АУДИО ПРИКАЗКИ НА УКРАИНСКИ " 
Мобилно приложение за аудио приказки на украински за деца на 
възраст от 3 дo 9 години 
Сайт на проекта: https://audiokazky.in.ua 

 

Източник: платформа за групово финансиране “ Spilnokosht” 
 
Кампания за 
групово 
финансиране 

Автор на проекта: социално предприятие 
Платформа за колективно финансиране: “Spilnokosht”, Украйна 
Събрана сума: 113 001 UAH 
Време за набиране на средства: 2020 г 
Модел на групово финансиране: колективно финансиране, 
основано на дарения 
Описание на проекта в платформата за групово финансиране: 
https://bigggidea.com/project/audiokazki-ukranskoyu 

Проектни дейности ● създайте най-голямата библиотека от аудио приказки на 
украински език 

● създайте висококачествено мобилно приложение за 
удобно слушане на аудио приказки във всяка точка на 
света по всяко време 

● изграждане на основата на националната самоидентичност 
в най-младите украинци 

● обединяване на родители и деца с възраждане на 
традицията на семейната "вечерна приказка". 

● насърчаване на украинските автори да увеличат броя на 
литературните произведения за деца в аудио формат 

Cлучай №2  ПРОЕКТ "MUSEUM IN THE DARK 03:00 IN LVIV" 
Музей на тъмно "Три след полунощ", където всички обиколки се 
провеждат в пълна тъмнина и са придружени от слепи водачи. 
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Сайт на проекта: https://0300.com.ua 

Източник: платформа за групово финансиране “ Spilnokosht” 
Кампания за 
групово 
фифансиране 

Автор на проекта: социално предприятие "Музей на тъмно" "3.00 
часа след полунощ" 
Платформа за колективно финансиране: “Spilnokosht”, Украйна 
Събрана сума: 203 928 UAH 
Време за набиране на средства: 2020 г 
Модел на групово финансиране: колективно финансиране, 
основано на дарения 
Описание на проекта в платформата за групово финансиране: 
https://bigggidea.com/project/muzej-v-temryavi-0300-u-lvovi 

Проектни дейности ● Създаване и откриване на ново музейно пространство в град 
Лвов 

● Премахване на бариерите в комуникацията между зрящи и 
незрящи хора 

● Заетост, социализация и културно образование на слепите 
● Повишаване нивото на емпатия и толерантност в 

обществото 
 

Резултатите от SWOT анализа на развитието на груповото финансиране в Украйна 

(Таблица 20). 

Както показва украинският опит, груповото финансиране може да бъде доста ефективно, 

когато се използва за обединяване на обществото при решаване на остри проблеми на 

общностите, отразяващи нуждите на страната. От една страна, развитието на груповото 

финансиране в Украйна следва сценарий, типичен за други страни в съответствие със 

съществуващите световни тенденции: повишено внимание към груповото финансиране в 

периоди на икономически кризи, когато други традиционни форми на финансиране, като 

банкови заеми и преки инвестиции, са сложни; необходимостта от създаване на правна 

регулация на колективното финансиране и засилване на защитата на инвеститорите, 
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нарастване на броя на платформите за колективно финансиране и постепенно формиране 

на култура на колективно финансиране в обществото. 

От друга страна, в Украйна има уникални характеристики: преобладаването на 

благотворителното групово финансиране над другите видове групово финансиране; бърз 

бум на прякото групово финансиране без използването на цифрови платформи за групово 

финансиране поради войната в Украйна; активността на украински стартиращи компании в 

международни платформи за групово финансиране и др. 

Изключително обещаващата посока на груповото финансиране са кампаниите за 

набиране на средства в цифрови платформи за групово финансиране. Сега груповото 

финансиране, основано на дарения, е доминиращо при слабо развити други видове 

колективно финансиране (базирано на възнаграждение, базирано на инвестиции, базирано 

на заеми). 

 
Taблица 20. SWOT анализ на индустрията за групово финансиране в Украйна 

СИЛНИ СТРАНИ 
● Иновативна силна идея/продукт с ясна 

стойност за обществото и фокус върху 
устойчивото развитие 

● Детайлно планиране на всички етапи от 
кампанията за групово финансиране 

● Внимателен подбор на платформа за 
групово финансиране и разработване на 
параметри на кампания за групово 
финансиране въз основа на нуждите и 
реалистична оценка на възможностите 
на организацията 

● Привличане на професионални 
консултанти при навлизане в силно 
конкурентни платформи за групово 
финансиране 

● Висококачествено съдържание на 
проект, включително визуални решения 

● Активна и систематична комуникация с 
помощта на различни комуникационни 
платформи и средства за комуникация: 
преди, по време и след провеждането на 
кампанията за набиране на средства 
Формиране на ефективен проектен екип. 

СЛАБИ СТРАНИ 
● Липса на знания и опит в социалното 

предприемачество / реализиране на 
социални инициативи с постоянен 
фокус 

● Ниско качество на описанията на 
проектите в платформата за групово 
финансиране 

● Липса на знания и опит в 
провеждането на кампании за групово 
финансиране 

● Неподготвеност на организацията за 
активна комуникация, прозрачност и 
отчетност 

● Недостатъчно обоснован бюджет на 
проекта и липса на планиране 

● Липса на финансови, човешки, 
организационни и други ресурси 
Неспособност на автора на проекта да 
работи в екип (или липсата му). 

● Несигурност в резултатите на 
crowdfunding компанията – липса на 
гаранции за успех 
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● Образование (социално 
предприемачество и групово 
финансиране) 

ВЪЗМОЖНОСТИ  
● Разпространението на интернет и 

въвличането на украинците в 
социалните мрежи, бързата 
цифровизация на всички сфери на 
украинската икономика. 

● Груповото финансиране е повече от 
инструмент за финансиране. Разкрива 
много възможности: да се провери 
уместността на проектната идея и 
пазарното й търсене, да се потвърди 
способността на екипа, да се сформират 
и развият мрежи, да се реализират важни 
за обществото инициативи, да се изгради 
доверие в общностите за партньорство с 
бизнеса и властите. . 

● Устойчиво формиране на културата на 
груповото финансиране и социалното 
предприемачество в Украйна 

● Натрупване на опит в реализирането на 
кампании за групово финансиране на 
украински и международни платформи 
за групово финансиране. 

● Нарастващ интерес на гражданите към 
устойчиво развитие и проекти с ясно 
изразено положително въздействие. 

● Разработване на грантови програми за 
дофинансиране на проекти с колективно 
финансиране. 

● Увеличаване на броя на образователните 
предложения (включително безплатни) 
в областта на груповото финансиране и 
социалното предприемачество. 

ЗАГУБИ 
● Недостатъчна обществена 

информираност за груповото 
финансиране и социалното 
предприемачество 

● Липса на законова регламентация на 
груповото финансиране и социалното 
предприемачество 

● Свързани с войната рискове и заплахи 
за всички участници на пазара за 
групово финансиране 

● Затруднено привличане на средства за 
проекти за социално 
предприемачество и устойчиви 
инициативи поради изместване на 
фокуса към финансова подкрепа на 
Въоръжените сили и ликвидиране на 
последствията от войната 

● Нежелание на благодетели да 
подкрепят търговски проекти 

● Липса на професионални 
консултантски услуги за реклама и 
производство на визуално 
съдържание поради липса на 
финансови ресурси 

● Ограничен избор от национални 
платформи за групово финансиране, 
малки суми за финансиране на 
проектите 

● Намаляване на доходите на 
населението на Украйна и тяхната 
финансова способност да подкрепя 
проекти 

● Недостатъчно предлагане на 
образователни услуги в областта на 
социалното предприемачество и 
груповото финансиране 

Развитието на груповото финансиране в Украйна има следните тенденции и 

характеристики: 
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● Украйна има огромен опит с директно групово финансиране чрез обявяване на 

набиране на средства по сметки на доброволци и неправителствени организации. 

По-малко развита, но изключително обещаваща посока на груповото 

финансиране са кампаниите за набиране на средства в цифрови платформи. 

● Липса на законодателна регламентация на груповото финансиране и социалното 

предприемачество. Въпреки правната несигурност обаче груповото финансиране 

се развива и разкрива потенциално важната си роля като източник на 

финансиране на социални инициативи, културни проекти и проекти с устойчива 

насоченост. 

● Доминиране на групово финансиране, основано на дарения, с недостатъчно 

развити други видове колективно финансиране (базирано на възнаграждение, 

базирано на инвестиции, базирано на заеми). 

● Малки средни събрани суми в сравнение с международни платформи за групово 

финансиране и платформи от други страни. 

● Въпреки големия брой платформи за групово финансиране, най-успешните 

кампании се провеждат на няколко водещи платформи: „Spilnkosht“ (отворена за 

всички украински създатели на проекти), dobro.ua (отворена за ограничен брой 

партньорски организации), UNITED24 (събира средства изключително за сметки 

на официални власти в Украйна). Но само „Спилнокощ” дава възможност на 

всеки, който иска да публикува свой социално ориентиран проект. 

● Наблюдаваме нежеланието на обществеността (поради бизнес пристрастия и 

липса на осведоменост за социалното предприемачество) и платформите за 

групово финансиране (поради данъчни и правни аспекти) да работят с бизнеса и 

техните кампании за набиране на средства. 

● В Украйна са създадени и работят национални и регионални платформи за 

групово финансиране, но нито една от тях не е придобила международен статут. 

Платформата за групово финансиране StartEra кани само национални и 

чуждестранни автори да публикуват свои проекти. 

● Малки средни събрани суми в сравнение с международни платформи за групово 

финансиране и платформи от други страни. 
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● Въпреки големия брой платформи за групово финансиране, най-успешните кампании 

се провеждат на няколко водещи платформи: ● Украинците успешно набират средства 

както на национални платформи, така и на водещите световни платформи за групово 

финансиране (Kickstarter. Indiegogo, Patreon и др.). Но достъпът на украински проекти до 

повечето международни платформи остава ограничен, така че автори от Украйна често 

провеждат кампании за набиране на средства чрез европейски или американски 

посредници. 

За да се повиши доверието в колективното финансиране, публичният сектор и 

платформите за групово финансиране прилагат образователни инициативи за 

популяризиране на колективното финансиране. Образователните инициативи се допълват 

от програми за безвъзмездни средства, съфинансиращи успешни проекти за групово 

финансиране. 

Голям брой платформи за групово финансиране има в Украйна, а най-успешните 

кампании се провеждат на няколко водещи платформи:„Spilnkosht“, UNITED24. 

Украинците успешно набират средства както на национални платформи, така и на водещите 

световни платформи за групово финансиране (Kickstarter, Indiegogo, Patreon и др.). 

За да се повиши доверието в колективното финансиране, публичният сектор и 

платформите за групово финансиране реализират образователни инициативи за 

популяризиране на колективното финансиране. Образователните инициативи се допълват 

от програми за безвъзмездни средства, съфинансиращи успешни проекти за групово 

финансиране. 

Въпреки липсата на законодателна регламентация на груповото финансиране и 

социалното предприемачество, груповото финансиране се развива и разкрива своята 

потенциално важна роля като източник на финансиране на социални инициативи, културни 

проекти и проекти с устойчива насоченост. 

 

 

Препоръки за кампании за групово финансиране в Украйна: 

- Задълбочено разработете иновативността на проектната идея, яснотата за 

благодетелите и възприеманата стойност за обществото. 
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- - Внимание към качеството на описанието на проекта в платформата за групово 

финансиране, подкрепено с висококачествено оригинално видео, компетентен 

текст и атрактивна графика. 

- Ясно предайте стойността на вашия проект и значението му за обществото. 

- - Обосновка на бюджетните разходи. Благодетелите трябва да са сигурни, че ще 

можете ефективно да изразходвате събраните средства. 

- Разработване на подробен и активен комуникационен план, предвиждащ 

системни информационни дейности с помощта на различни комуникационни 

инструменти за различни целеви аудитории и различни етапи на кампанията за 

групово финансиране. 

- Включете лидери на мнение, известни инфлуенсъри, чиито ценности съвпадат с 

вашите, за да разпространявате информация за проекта за привличане на по-

широк кръг от поддръжници. 

- Ако е възможно, получете професионални съвети от експерти в случай на 

международни кампании за групово финансиране. 

- Разглеждайте груповото финансиране не само като инструмент за привличане на 

външно финансиране, но и като начин за постигане на следните положителни 

последици за вашата организация: проверка на бизнес или социална идея за 

жизнеспособност и търсене от пазара/обществото; навлизане на чужди пазари и 

формиране на международни партньорства; информационен повод за 

популяризиране на организацията и нейните продукти; формиране на 

дългосрочни партньорски отношения с целевата аудитория на вашия 

бизнес/организация. 

Препоръки за развитие на груповото финансиране на национално ниво: 

- Разработена и приложена законодателна уредба (колективно финансиране и 

социално предприемачество). 

- Разработване на стратегия за развитие на груповото финансиране и пътна карта 

за нейното прилагане. 

- Популяризиране на различни модели за групово финансиране (crowdlending, 

crowdinvesting и др.). 
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- Разработване и прилагане на обучителни програми по колективно финансиране 

и социално предприемачество. 

- Информационна кампания за повишаване на обществената осведоменост 

относно възможностите за групово финансиране за финансиране на устойчиви, 

социално отговорни предприемачески инициативи. 

- Въвеждане на нови грантови програми за допълнително финансиране на проекти, 

подкрепени от групово финансиране.  
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Препоръки за практиците в социалния сектор Как да организираме успешни 

кампании за групово финансиране 

Понастоящем груповото финансиране е жизнеспособна иновативна опция за подкрепа 

на устойчиви проекти с цел подобряване на общностите и решаване на социални проблеми. 

Независимо от това, все още има липса на знания и формиране по отношение на груповото 

финансиране в устойчив социален контекст и фокусирано върху нискоквалифицирани или 

нискоквалифицирани възрастни. Тази група хора беше особено засегната след социално-

икономическата криза, причинена от пандемията, и затова се нуждае от повече подкрепа. 

Анализът показа, че проблемите със социалното включване, финансовото неравенство, 

безработицата и стагнацията на предприемачеството са се засилили. Така че груповото 

финансиране може да бъде добър инструмент за реализиране на идеите на социалните 

предприемачи, подобрявайки техния живот и тяхната общност. 

Кампанията за групово финансиране трябва да включва всички условия, свързани с всяка 

кампания: обективност, прозрачност, отчетност, добра воля, информираност, реализъм и 

контрол. Конкретното е предметът на кампанията и всичко свързано с изискването за 

набиране на средства. Това увеличава сложността на кампанията за групово финансиране. 

Бизнес идеята и представянето й пред аудиторията изисква нещо повече - знания и 

компетентност от страна на авторите. Затова това е сериозна работа на голям екип от 

професионалисти. 

Понастоящем груповото финансиране е жизнеспособна иновативна опция за подкрепа 

на устойчиви проекти с цел подобряване на общностите и решаване на социални проблеми. 

Независимо от това, все още има липса на знания и формиране по отношение на груповото 

финансиране в устойчив социален контекст и фокусирано върху нискоквалифицирани или 

нискоквалифицирани възрастни. Тази група хора беше особено засегната след социално-

икономическата криза, причинена от пандемията, и затова се нуждае от повече подкрепа. 

Анализът показа, че проблемите със социалното включване, финансовото неравенство, 

безработицата и стагнацията на предприемачеството са се засилили. Така че груповото 

финансиране може да бъде добър инструмент за реализиране на идеите на социалните 

предприемачи, подобрявайки техния живот и тяхната общност.   
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Цялостен SWOT анализ на финансиране на проекти с групово финансиране, 

фактори за успех и неуспех в кампании за групово финансиране на Белгия, България, 

Гърция, Полша и Украйна показва: 

- Всички страни имат бързо развиващи се пазари за групово финансиране; 

- За всички страни е необходимо да се организират образователни инициативи за 

кампания за групово финансиране; 

- Има различия между държавите по отношение на достъпа до водещите световни 

платформи за групово финансиране (Kickstarter, Indiegogo, Patreon и др.); 

- В момента има силно ниво на законодателно регулиране на развитието на груповото 

финансиране и социалното предприемачество; 

- За да получите пари от кампания за групово финансиране, трябва да имате 

конкурентен бизнес план и стратегия за групово финансиране във всички страни; 

- За участниците в Гърция е важно да имат физически атрибут за включване в кампания 

за групово финансиране, когато други държави не се фокусират върху това; 

- Визуализацията (снимка, видео) е решаващ елемент за успеха на кампанията за 

групово финансиране за всички страни; 

- Социални или артистични проекти са благоприятни за групово финансиране в 

България, Гърция, Полша, Украйна; 

- В Полша има неадекватна технологична и цифрова инфраструктура, която би 

позволила лесно и бързо набиране на пари чрез онлайн платформи. 

Предоставянето на проучване на най-добрите практики на кампании за групово 

финансиране на Белгия, България, Гърция, Полша и Украйна установи такива начини за 

работа с най-добри резултати в социални проекти.  

Препоръки за най-добра работа за набиране на пари в устойчиви социални 

проекти: 

- Да познава законодателството на груповото финансиране в ЕС; 

- Да работите както с местни, така и с международни платформи за групово 

финансиране; 

- Да използвате платформа за групово финансиране с финансова възвръщаемост. 

- Да се формира мощна идея за кампания; 

- Да разработи и подготви всички необходими елементи за кампанията за групово 
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финансиране: обективност, прозрачност, отчетност, добра воля, информираност, 

реализъм и контролируемост; 

- Разработване на стратегия за развитие на груповото финансиране и пътна карта за 

нейното прилагане; 

- Да популяризира различни модели за групово финансиране (crowdlending, 

crowdinvesting и др.); 

- Формиране на добра комуникационна стратегия и провеждане на промоционални 

дейности. 

- Да се включи елемент - подарък в кампания за групово финансиране; 

- Да използвате видеоклип в кампания за групово финансиране; 

- Да напише текст на кампания за групово финансиране на английски език; 

- За добавяне на снимки в кампания за групово финансиране. 

- Да организира обучение на служители за кампании за групово финансиране. 
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ПРИЛОЖЕНИЕ 

 

Interview for experts in the field of crowdfunding 

●  

● Проектна идея: проектът включва разработването на онлайн курс за групово 

финансиране, овладяването на което ще осигури разбиране, че груповото 

финансиране е ясна, ефективна технология за използване в живота, бизнес. 

 

● Целта на интервюто: има за цел да анализира най-добрите практики за 

използването на групово финансиране за подкрепа на инициативи за устойчиво 

социално предприемачество в страните партньори по проекта и да разработи 

официални препоръки за възрастни, които ще провеждат кампании за групово 

финансиране.  

 

● IO1 предпоставки:  

● събира информация за успешни проекти; 

● анализирайте възможностите и заплахите от финансиране на проекти с групово 

финансиране 

● фактори за успех и неуспех в кампании за групово финансиране. 

 

● По този начин можем да използваме полуструктурирани интервюта, за да разберем 

опита на заинтересованите страни, които са реализирали кампании за групово 

финансиране, да изведем най-добрите практики и инструменти, както и 

потенциалните проблеми и нуждите от обучение. „Курсът за колективно 

финансиране“, създаден от тези проекти, ще се основава на заключенията, направени 

от тези интервюта. 

 

● Ние предлагаме използването на Zoom (или алтернативни) с включен 

автоматичен текстов препис и Zoom запис на аудио (необходим за качване в 

платформата на проекта). 
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● Блок с обща информация 

 
● Индификационен номер на интервюто: (например: PL01 etc) 

● Публикувано разрешение за аудиозапис онлайн: да/не (Подпис…………) 

● Позиция, място на работа, държава __________________________________ 

● Tип на организацията……………………………………………………… 

● Област на работа на организацията (здравеопазване, обучение, човешки права, др) 

 

● Размер на организацията 

● -1-9 заети 

● -10-49 заети 

● -50-100 заети 

● ->100 заети 

 

● Възрастова група: 

- 18-30 

- 30-40 

- 40-50 

- 50-60 

- над 60 

 

● Block of questions about the crowdfunding experience 

● Каква е вашата професия/ длъжност и отговорност във вашата организация?   

● Можете ли да обясните малко, как вашата организация е участвала в груповото 

финансиране?  

● Можете ли да обясните процеса, който следвате с проектите/кампаниите за групово 

финансиране, които сте подкрепили/хоствали? 

● Какви бяха критериите за избор на платформата, която избрахте да хоствате 

кампанията си? 
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● Бихте ли предоставили по-често срещаните теми в кампаниите за групово 

финансиране, в които сте работили? (Предприемачество, устойчивост, социално 

включване и т.н.) Организаторите на проекти на кампаниите, които сте подкрепили, 

получавали ли са формално/неформално обучение преди? (например курсове по 

платформите, самообучение, формално обучение) 

● Каква е най-честата възрастова група на притежателите на проекти, които сте 

подкрепили? 

● Бихте ли ни обяснили какви кампании са били най-успешни според вас и защо? 

● Кои са трите най-важни неща за една успешна краудфандинг кампания? 

 

Блок въпроси относно общите аспекти и предизвикателствата на груповото 

финансиране 

● Какви са пречките пред използването на групово финансиране във вашата страна? 

Етични, технически, правни, социално-икономически, полови аспекти или други? 

● Според вас как може да се използва груповото финансиране за предоставяне на 

обществени услуги, а услугите на НПО се фокусират върху социални/екологични 

инициативи? (граждански инициативи) 

● Има ли според вас ниско или високо ниво на познаване на използването на групово 

финансиране в НПО/социални инициативи/бизнес свят? 

● Какъв вид знания според вас липсват, за да се увеличи използването на груповото 

финансиране като инструмент за финансиране? (Какви теми, какви форми - видео, 

дискусия, лекция). Какви са най-значимите нужди от обучение и кои смятате, че биха 

били най-ефективните инструменти/средства за предоставяне на това обучение? 

● Кои според вас са най-важните умения/обучения, които трябва да се преподават във 

фундаментален курс за групово финансиране? 

● Как груповото финансиране може да се използва за социални каузи (примери за най-

добри практики)? 

● Има ли според Вас ниско или високо ниво на прилагане на груповото финансиране 

като инструмент за набиране на средства за НПО сектора? 

● (скалата на Лайкерт от 1 до 5 и също отговор) 
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● Какво е нивото на доверие в груповото финансиране в НПО/социалните 

инициативи/бизнес света) 

● Бихте ли искали да добавите още нещо относно опита си с краудфандинg?    

 

Благодаря за вашето участие в интервюто! 


