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La tercera reunión estuvo enfocada en la participación de los asistentes para resaltar 
ideas de elaboración y análisis de recaudación de fondos.  
 
La guía tuvo como finalidad de completar y analizar las preguntas claves que en ella se 
encuentran:  
 

1. ¿Cuál es la razón por la cual está gestionando fondos su 

institución?  

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: 
  

 Recaudar fondos para pago de planilla y mantenimiento de la organización.  

 Contar con recursos adicionales en caso un donante deje de apoyar a la 
organización.  

 Cubrir necesidades puntuales que surjan de la organización o de la población que 
se está apoyando.  

 Apoyar a las familias o personas de cierta área en alguna necesidad específica.  
 
El completar con las respuestas adecuadas al objetivo de la recaudación de nuestra 
organización, permitirá dar ese punto de partida para incluso saber que estrategias 
utilizar, por qué canales recaudar y la cantidad que requeriríamos.   
 
Es importante saber contar historias, traducir las necesidades de las personas a las que 
queremos apoyar a través del programa o proyecto para que el donante aporte a esa 
causa.  
 

2. Mi institución define las líneas rojas de los donantes de los 

cuales nunca podría recibir recursos. 

 
El tema de líneas rojas está definido y regulado en los Estatutos, Código de Ética o 

Manuales internos de la institución, asimismo en lo que establecen las leyes del país 

como es el caso de la Ley contra el Lavado de dinero y otros activos.    

 

3. ¿Cuál 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 allí se 

puede hacer la priorización.  En el caso de una emergencia comunitaria o que está 

afectando a la población beneficiaria se puede también tomar en cuenta para la  

 



 

 

priorización 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 páginas para evitar 

correr riesgos de enviar documentos finalizados que pueden ser no leídos o utilizados mal 

intencionadamente.   

 

4. ¿Cuáles son mis opciones de donantes? 

  
Se sugiere hacer un mapeo de a quienes queremos abordar, qué tipo de proyectos están 

financiando actual, si lo hacen.  Si nuestra institución 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 institución para así 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 más de la persona, inclusive sus gustos para así poder tener un 

mejor acercamiento humano que sirva para darle a conocer nuestro proyecto y la forma 

en que puede unirse a él.  

 

 

5. ¿Por qué deben financiar a mi organización y no a otra similar? 

¿Qué ofrezco de valioso? 

  
Aquí podemos realizar incluso un FODA para conocer realmente el valor que podemos 

ofrecer a un donante.  No solamente es la población meta, la cobertura, el proyecto, sino 

incluso como equipo, como institución 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 recaudación 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.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

10 FUNDAMENTOS DEL FUNDRAISING 

 

1. Tener claro los grupos de donantes.  

2. ¿Quiénes somos nosotros y qué le ofrecemos de distinto al donante? 

3. Identificar cuál es el proyecto más financiable.  

4. Identificación de nuevos donantes, este es un trabajo continuo.  

5. Conversación con los donantes.  

6. ¿Cómo convertimos a los donantes en aliados de nuestros proyectos?  

7. Recursos clave: Equipo ejecutor.  

8. Socios y aliados.  

9. ¿Cuánto nos cuestan los procesos de recaudación de fondos? Tiempo / Dinero  

10.  ¿A cuánto estamos apuntando recaudar?   

 

 

 

PARA SEGUIR ANALIZANDO 
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