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La tercera reunion estuvo enfocada en la participacion de los asistentes para resaltar
ideas de elaboracién y andlisis de recaudaciéon de fondos.

La guia tuvo como finalidad de completar y analizar las preguntas claves que en ella se
encuentran:

1. éCudl es la razon por la cual esta gestionando fondos su
institucion?

En esta pregunta las respuestas pueden ser varias. En esta parte se debe tener claro si
las razones son buenas o reales.

En el caso de las Organizaciones No Gubernamentales se tienen algunas razones como:

e Recaudar fondos para pago de planilla y mantenimiento de la organizacion.

e Contar con recursos adicionales en caso un donante deje de apoyar a la
organizacion.

e Cubrir necesidades puntuales que surjan de la organizacién o de la poblacion que
se esta apoyando.

e Apoyar a las familias o personas de cierta area en alguna necesidad especifica.

El completar con las respuestas adecuadas al objetivo de la recaudacion de nuestra
organizacion, permitira dar ese punto de partida para incluso saber que estrategias
utilizar, por qué canales recaudar y la cantidad que requeririamos.

Es importante saber contar historias, traducir las necesidades de las personas a las que
gueremos apoyar a través del programa o proyecto para que el donante aporte a esa
causa.

2. Mi institucion define las lineas rojas de los donantes de los
cuales nunca podria recibir recursos.

El tema de lineas rojas esta definido y regulado en los Estatutos, Codigo de Etica o
Manuales internos de la institucién, asimismo en lo que establecen las leyes del pais
como es el caso de la Ley contra el Lavado de dinero y otros activos.

3. éCual es la prioridad institucional de los proyectos a gestionar?

Las instituciones pueden tener diez o quince proyectos, pero su Plan Estratégico prioriza
los temas que se van a trabajar durante el tiempo de vigencia del mismo. De alli se
puede hacer la priorizaciobn. En el caso de una emergencia comunitaria 0 que esta
afectando a la poblacion beneficiaria se puede también tomar en cuenta para la
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priorizacion que le daremos para solicitar financiamiento. Pueden ser por lo menos tres
proyectos los cuales se van a priorizar para buscar el apoyo financiero.

En este punto se recomienda hacer un perfil de por lo menos dos paginas para evitar
correr riesgos de enviar documentos finalizados que pueden ser no leidos o utilizados mal
intencionadamente.

4. ¢Cuales son mis opciones de donantes?

Se sugiere hacer un mapeo de a quienes queremos abordar, qué tipo de proyectos estan
financiando actual, si lo hacen. Si nuestra institucion y su quehacer son de interés para el
potencial donante. Lo recomendable es que se busque el nombre de la persona y el
puesto que ocupa en la institucion para asi abordarla. Esta parte es como el tema de las
ventas, se debe tener el contacto adecuado para poder llegar con nuestra propuesta.
Incluso conocer un poco mas de la persona, inclusive sus gustos para asi poder tener un
mejor acercamiento humano que sirva para darle a conocer nuestro proyecto y la forma
en que puede unirse a él.

5. éPor qué deben financiar a mi organizaciéon y no a otra similar?
éQué ofrezco de valioso?

Aqui podemos realizar incluso un FODA para conocer realmente el valor que podemos
ofrecer a un donante. No solamente es la poblacion meta, la cobertura, el proyecto, sino
incluso como equipo, como institucion que podemos ofrecer para que el donante tenga
toda la confianza en aceptar unirse a nuestro trabajo.

Como organizaciones no lucrativas en nuestro trabajo diario no manejamos el concepto
de venta, pero en realidad todo el proceso de recaudacion de fondos es un proceso de
“venta” de los servicios de apoyo y ayuda que hacemos llegar a las comunidades y
familias con la diferencia que la ganancia que se obtiene es el bienestar de cada una de
ellas, tanto de las familias beneficiadas como del donante que apoya una buena causa.
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10 FUNDAMENTOS DEL FUNDRAISING

Tener claro los grupos de donantes.
¢, Quiénes somos nosotros y qué le ofrecemos de distinto al donante?
Identificar cudl es el proyecto mas financiable.

Identificacién de nuevos donantes, este es un trabajo continuo.
Conversacion con los donantes.
¢, Como convertimos a los donantes en aliados de nuestros proyectos?
Recursos clave: Equipo ejecutor.
Socios y aliados.

¢, Cuanto nos cuestan los procesos de recaudacion de fondos? Tiempo / Dinero

10 ¢A cuanto estamos apuntando recaudar?

PARA SEGUIR ANALIZANDO
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m) CONCEPTOS CLAVE: Posicionamiento ante la financiacién

+Tenemos un presupuesto anval, y
o porfr de él programamos
nuestras actividades.

*Pedimos dinero o captamos
fondos a parlir de las necesidades
que surgen,

*Creemos que los donantes se
acercaran a nuestra organizacién
sin necesidad de salir a su
encuentro,

¢ FROACT

*Identificamos las necesidades y
definimos los proyectos que
queremos realizar y les buscamos
financiacion,

*Antes de capftar fondos o pedir
dinero preparamos un proyecto
concreto y atractivo.

*Realizamos campoafas especificas
de caplacién de donantes y vamos o
convencerlos para que se sumen a
nuesira cousa,
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=) RETOS EN LA CAPTACION DE FONDOS

*Independencia o Pluri-dependencia.
*Diversificacién (de tipos y fuentes de Iingresos).

*Captacién de recursos acorde con la misién/ objetivos de la
organizacién,

+Estabilidad de financlacién (gestion de flujos).
«Transparencia informativa /rendicién de cuentas.
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POR RUTHIE ACKERMAN

UANDO LOS problemas econd-

micos causan una reduccion

de las grandes donaciones,
mds organizaciones sin fines de lu-
cro estan recurriendo a pequenos
donativos conseguidos a traves de
métodos no tradicionales. Muchas
estan usando redes sociales en li-
nea para atraer una gran cantidad
de benefactores necesarios paraque
las pequenias contribuciones ascien-
dan a totales importantes, 8 menu-
do gracias a individuos que reclutan
a sus amigos y otras personas para
que ayuden.

“De la misma forma que las mi-
crofinanzas usan herramientas inno-
vadoras para alcanzar los mercados
de crédito y resolver problemas en
paises pobres, la microfilantropia
usa el mismo enfoque innovador que
tiene larecaudacionde fondos”, afir-
ma Una Osili, directora interina de
investigacion del Centrode Filantro-

pia de la Universidad de Indiana, en

Indiandpolis. , il
La tendencia ha tomado impul-

so desde que la Cruz Roja nbmn,bce. :

REPORTE ESPECIAL: FILANTROPIA fe .
El arte de la recaudacion: de , ==
gota en gota se llena la copa

Cuando la escala de las donaciones disminuye, la idea es ir por volumen

recaudd unos US$32 millones con
donaciones de US$10 a través de
mensajes de texto, luego del terre-
motoen Haiti en 2010. El éxito de esa
campaiia abri6 los ojos de muchos
donantes y organizaciones sin fines
de lucro a las posibilidades de la mi-
crofilantropia.

Construccion de redes

Las pequefas donaciones no
reemplazan las altas sumas que
siempre han financiado las organi-
zaciones benéficas de gran escala.
En cambio, son una forma de di-
versificar la recaudacion de fondos

las donaciones a través de canales al-
ternativos, como medios sociales y
los distintos sitios web de la organi-
zacion, sondestinados directamente
a proyectos de agua.

Cerca de 70% de las donaciones
a charity:water proviene de canales
digitales, principalmente de indivi-
duos que dan dinero a través de su
principal sitio web.

Mycharitywaterorg ha acumu-
lado US$11,5 millones desde agos-
to de 2009, Los recaudadores de
fondos individuales han hecho de

paraquenodependandemasiadode |
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A la hora

POR VERONICA DAGHER

Para algunas organizaciones be-
néficas, ladiferencia entre el éxitoy
elfracaso puede no tener mucho que
ver con la forma en que gastan su
dinero. Puede, en cambio, tener que
verconlaforma enque piden dinero,
Les preguntamos aalgunos expertos
qué esloque puede conseguir o ma-
lograr una donacién. Esto es lo que
recomiendan hacer y no hacer.

EL CAMINO CORRECTO

1. La gente dona a quien
conoce

Las relaciones son “el corazon y
elalma” delarecaudacion de fondos,
sostiene Ted Hart, presidente ejecu-
tivo de P2P Fundraising, consultora
de organizaciones sin fines de lucro
con sede en Washington. Es mucho
mas probable que la organizacién be-
néfica tenga éxito cuando la persona
que hace el pedido tiene una relacion
con el potencial donante.

__ 2.Muestra de liderazgo

La integridad fiscal es caracte-
ristica clave de un liderazgo fuer-

te en entidades sin fines de lucro,  p

opina Deanna Ackerman, presiden-
ta ejecutiva de Advanced Develop-
ment Executives LLC, consultora de
organizaciones benéficas con sede
en Nevada. Los donantes potencia-
les deben saber que el presidente
ejecutivo de la institucién garanti-
zara el manejo responsable de las
donaciones realizadas para apoyar
la misi6n, explica Ackerman.

3. No venda, eduque
Una organizacién que le ense-
na a un donante acerca de un tema
tiene muchas mas probabilidades
de éxito que una que simplemente
describe la causa de la institucién,
senala Eric Kessler, fundador de
Arabella Philanthropic Investments
Advisors, con sede en Washington.
Igualmente, ofrecer a los benefac-
tores una experiencia de primera
mano, por ejemplo, invitdndolos

a hacer trabajo voluntario, puede

le solicitar dinero, hd

plo de aire fresco para aquellos no
acostumbradosarespondersobrelo
que quieren, opina la consultora en
filantropia Heather Gee, presidenta
de GPS Philanthropy, una consultora
en Filadelfia. Un responsable de re- ¢
caudacion puede preguntar a un po-
tencial donante cosas como ‘Zcudn- ¢
do fue la primera vez que aprendié
adar?", 0 “sidispusiera de un millon _
%§§§o§
varia en el mundo?”, '

5. Iniciacion temprana

En el mejor de los casos, un nifio
aprende de sus padres o abuelosa
gan, asesor en gestion de riqueza y
Eﬂ%aﬁ%m_ﬁamnﬁgaa :
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