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Fondeo Organizacional Total©
Principios-de Recaudacion de
Fondos

o Ken Phillips, NGO Futures LLC

Donantes

Ppr N
, Apasionad
Etica Esfuerzo
| |- Z -
o B ||m Exito er
Planes Cultura Recaudacion
Profesional

Desarrollo Organizacional II de Fondos
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Fundraising
Organizacional Total©

Un enfoque-de diez pasos a las capacidades basicas/de una
organizacion para la recaudacion de/fondos eficaz

1. Principios Fundamentales de Recaudacion de Fondos
Planificacion Estratégica y operativa

Cultura Interna de Recaudacion de Fondos

Etica organizacional y Reglas de Juego

Aprendizaje y Desarrollo Organizacional

Involucramiento y Rendicion de Cuentas para los
Donantes

7. Fortaleciendo la organizacion—Junta, Personal, Voluntarios
8. Liderazgo y Manejo del Cambio

9. Gestion de Enfoque en resultados dia a dia
10.Avanzando & Queé pasaria si..

O Um0 N
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Cosas esenciales para las

organizaciones
1. Mision I Valor
» /¢ Qué importante es para\la sociedad?
2. Efectividad I Calidad
/¢ Que tan gran resultado hay ahi?
3. /Eficiencia 0 Precio
»  ¢Cual es el costo el resultado?
4. Confiabilidad 0 Etica

» ¢ Qué tan bien se porta?
5. Transparencia  yggy Rendicion de cuentas

¢, Qué tan empoderados estan los constituyentes?

Junio-2015 © Organization Futures2015 4



Extiende tus propuestas

a nuevos donantes
e Conoce a-los

donantes
Nuevos Donantes
e Basa tus
propuestas en -~ e
o \VValor Nnuevos Donantes Nuevos
C Donantes ACtuaIeS Donantes
e Costo
- ny
e Resultados
e Involucramiento Nuevos Donantes

e Confiabilidad
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Expande las fronteras
de TU ONG

e Grupos de interes sos mas grandes, mas complejos.
e Los Beneficiarios son el primero grupo a identificar
e/ Voluntarios, miembros de familia, junta y personal
e Fundaciones, corporaciones
e Oficiales de Gobierno
e Individuos en lo publico
¢ Todos tienen sus propias Voluntarios
agendas Personal
e Depende de ti lograrlas

Publico
Gobierno

Donantes

Beneficiarios
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Necesidades de los Donantes

¢ Qbjetivos N
e [Etrategias ‘[l'
¢ Expectativas

¢ Emociones

® Sesgos
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Motivaciones para Dar

e Mi obligacion maral basada en creencias religiosas
¢ Mi responsabilidad civica de ayudar a la sociedad

¢ Mi/responsabilidad‘personal/haciaia familia'y la
comunidad

e Mi inversion en un futuro mejor
e 'Mi deuda por una buena vida
e Me da una mejor imagen
e Me hace sentir bien

.
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Jerarquia de necesidades de Maslow

Como puedes tu adaptar
a maslew a tu ,

recaudacion de fondos? creatividad,

espontaneidad,
2solucion de problema

Auto Actualizacion falta de prejuicio,

aceptar los hechos

Auto estima, confianza,

ESU mMa logros, respeto a otros,

respeto de otros

Amor/ Pertenencia Amistad, familia, intimidad

sexual
Seguridad corporal, de empleo, de

Seguridad recursos, de moralidad, de la familia,

de salud, de propiedades

Respirar, alimento, agua, sexo,

dormir, homeoestasis, excretacion
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Permite que tusa donantes
hagan sus suenos realidad

1.-Conoce mejor a tus donantes

2. /Conoce que suenan/hacer

3/ Excede sus expectativas

4. Haz que sus suenos se hagan realidad

Junio2015 © Organization Futures2015 10



Ciclo de Donantes Mayores

El ciclo-de relaciones con donantes mayores/da
vueltas, y vueltas, y vueltas y..

IDENTIFICACION
CULTIVACION

SOLICITUD
MAYORDOMIA

Junio2015 © Organization Futures-2015
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La Piramide de Donantes

* ;Qué tan reciente?

Desarrolla la relacion con donantes
en el tiempo

Mueve a tus donantes a donaciones
mayores

* . Queé tan frecuente?

« .Cuanto?

A
Busca donantes a todo nivel \
Unas cuantas donaciones grandes ‘
Muchos donantes grandes ”
Promueve a tus donantes
Donantes regulares
Muchos donantes pequenos —

12



La regla 80-20

¢ Tus donantesprincipales.son los mas
Importantes.

e 20%/de tus donantes te daran el 80 de tus
Ingresos (caso promedio)

e VVarios donantes claves )\
e Otros donantes mayores >\
e Todos los demas donantesi—>

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Desarrolla Nichos de Mercado

Ver el preblema Encuentra la solucidn financiera
1. Enfermedades Familias afectadas
2. Recreacion juvenil Padres
3. Nifez en otra tierra Seran Padres
4. Supervivientes Uno a otro/ cuidadores
5. /Controversia Defensores

6. . Fondos paar educacion Empresas/ Elites / cuidadores
7. Credito Inversores filantropicos

Junio2015 © Organization Futures-2015 ”



Usa todas tus ventajas

» Ventajas competitivas = posicion gue una firma ogupa
en referencia a sus competidores

» Ventajas de costo = los mismos,servicios que los
competidores pero\a un menor ¢osto

» Ventaja diferencial\= mayores servicios por el mismo
precio gue los competidores

> \entaja competitiva sostenible = nuestro procso de
creacion de valor y nuestra/posicion no han sido

duplicado o imitado por otros
> Michael Porter

Sigue lo que otras organizaciones estan haciendo.
Investiga lo que los donantes actuales y potenciales valoran.

Aprende lo que hacemos mejor que a los donantes mas les
gusta.

4. EXxplota nuestras ventajas competitivas para obtener mejores
resultados.

Junio2015 © Organization Futures-2015 15



Toma Control del
escenario

¢ Sal de ti mismo 'y tus propias limitaciones
e Ponte en la posicion de'los otros

e/ Manten tus 0jos abiertos para observar
e Vé el lenguaje corporal

e Oye lo que no se esta diciendo ’i“
¢ Desarrolla tu antena

e Entiende los intangibles
\"I [ 2
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Oportunidades

e Sectro ONG - SOcCios

¢ Gobierno - Ventaja, ONG

e Medios - Interes humano

e Negocios - Mercadeo, Empleados....
e Individuos - Parientes, Ciudadanos...
e Asoclaciones - Colaboracion (Rotary....)
¢ |glesias - Serviclos soclales

¢ Otros - Colaboracion

Junio2015 © Organization Futures-2015 17



Cuatrto Claves para el
Mercadeo Moderno

e La Certeza es'fatal.
e No Investigues; \escucha.
e Haz un inventario de tus puntes de contacto.
e Has que cada uno sea extraordinario.
e SI tu objetivo es clientes satisfechos,
e Tu objetivo es demasiado modest.

® Haz creer a tus clientes que estaran
satisfechos.
e Harry Beckwith, The Invisible Touch, 2000

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Reglas de Hierro de
Recaudacion de Fondos (1-5)

1. Recaudacion de fondos no'es sobre dinero

2. Solo hay barreras intermas para la
recaudacion de fondos

3. Determina y promueve tu singularidad

4. Compite mediante la innovacion, el precio y la
calidad

5. Asegura gque los sistemas basicos estan
emplazados

Junio2015 © Organization Futures-2015 20



Junio-2015

%\)j%ﬂﬂ s

© Organization Futures2015

21



Reglas de Hierro de
Recaudacion de Fondos(5-10)

6. Los donantes dan por el valor de lo/que
reciben

/. Satisface las necesidades y expectativas de
los donantes

8. Desarrolla relaciones con los donantes
9. Resuelve sus problemas, no los tuyos
10. Aprende a amar la plabara “No”
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Reglas de Hierro de
Recaudacion de Fondos(11-15)

Los dohantes te daran solo sSivtu...

11. Transmites tu pasion

12.Pruebas que eres confiable

13.Pides y pides de nuevo persistentemente

14.Eres profesional en tu recaudacion de
fondos

15. Demuestras la necesidad, la solucion y el
Impacto

Junio2015 © Organization Futures-2015 o
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The Team

Personal

Recaudacion de fondos

Finanzas Administracion
Gerentes

Resultados de Programas

v/

mmm) | €CCleun
Junio2015 © Organization Futures-2015
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Administrando la Recaudacion

de Fondos

¢ Todo depende de una buena administracion:
e Satisface las necesidades y expectativas de los donantes.
e Muestra gue eres mejor y que puedes usar fondos mejor
e Construye capacidades enjJa organizacion

e Administra la recaudacion de fondos para resultados y
monitorea el progreso

e Cree, sé positivo y no te desanimesd

¢ Otras herramientas de administracion de
recaudacion de fondos son creatividad e innovacion,
analilsis y comparacion de competidores, sub
contratacion y otras buenas practicas empresariales.
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TU ROL ES GRANDE

d

Elrol.de liderazgo
Representar a los

ohantes

Asegurar la confiabilidad
Demandar resultados
Presionar a los colegas
Mete tu nariz en todo

e Estandares eticos

e M&E de programas
e Finanza, auditoria, administracion cartas, administracion de

fondos...

e Trabajo cony desarrollo de la junta

Todo lo demas

© Organization Futures-2015



Caracteristicas de un
Recaudadorde Fondos Exitoso

e Conocimiento de\métodos relevantes de
recaudacion de fondos

e Experiencia en recaudacion de fondos o mercadeo
¢ Habilidades interpersonales y de comunicaciones
e Creativo, entusiasta y positivo

e Comprometido con el servicio al cliente

e Sentido comun practico

e Persistente — Apasionado — Profesional

Junio2015 © Organization Futures-2015 29



Responsabilidad del recaudador
de fondos estrategico

e El recaudador'de fondos estrategico tiene

e Un rol importante en moldear todos los
elementos del desarrollo organizacional y

¢ Una responsabilidad esencial de trater la
perspectiva de los'donantes a la
organizacion.
e Solo cuando el recaudador de fondos juega
este rol riesgoso el resto de la organizacion

captara el mensaje estratégico sobre el furuto
de la organizacion.
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El recaudador de fondos
estrategico

Investiga que les'gusta y no a los/donantes de la
organizacion y su trabajo

Determina tu valor agregado y/posicion estratégica en el
mercado

Planéa estraegicamente con evaluacion y analisis de
actores desde un punto de'vista de recaudacion de fondos

Reconoce la necesidad de desarrollo organizacional

Se paladin de una cultura de recaudacion de fondos
organizacional

Desarrolla un codigo de ética para tu organizacion
Demanda evaluaciones con lecciones aprendidas
Desarrolla nuevas maneras de proveer valor a los donantes
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El recaudador de fondos
estrategico

v"No es aislado como el “Recaudador de fondos”

v Trae las perspectivas de’los donantes a todas
las discusiones claves de la organizacion

v'Presiona por rendicion de cuentas y
transparencia a los donantes y beneficiarios

v'Ayuda a moldear el propdsito, programas,
valores, presupuestos y servicios
organizacionales

Junio2015 © Organization Futures-2015 32



Sistemas de Recaudacion

de fondos

Planes.de |la organizacion integrados
Organizacion del\personal y/descripcion de trabajo

revisados

Cultura y prioridades organizacionales

Roles y responsabilidades de la junta para
recaudacion de fondos

Discursos y roles

Sistema @
Sistema @

Sistema o

e manejo de datos
e investigacion de escritorio
e manejo de prospectos

Junio-2015
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Evaluar si los donantes sienten
que se les da un valor agregado

1) ¢ Cuan a menudo te encuentras/ hablas con
ellos?

2) ¢,.Se reconoce Ssu apoyo?

3) ¢, Se sienten valorados en la relacion?

4) ¢ estan involucrados? ¢ Como?

5) ¢ Tienen influencia en la organizacion?

6) ¢ Se sineten empoderados para lograr?

/) ¢Se proveen programas hechos a medida?

Junio2015 © Organization Futures-2015 34



Valora a tus donantes

1) Reconoce _suapoyo financiero y emocional
2) Preguntales qué valoran en su relacion

3) Involucralos (real'y virualmente; con medios de
comunicacion, y otras formas)

4) Dales influencia dentro de la organizacion
5) Usa mercadeo individual para responderles

6) Empoderalos para satisfacer sus necesidades en la
sociedad

Junio 201 © Organization FuturesZ015
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Trabajando con un
donante grande*

dentifica

t_
e @‘ 0

Cultiva

Adapta d\
Pregunta

Agradece

Aprecia

Investiga > Inquiere >
nuevo

a > Adapta > pregunta de

* Individual, pastor, cabeza de agencia gubernamental, director corporativo, otros
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Conoce y alci=za las
expectativas de los donantes

S

S

S

S

S

Junio-2015

Llega a conocer mejor a los donantes

Todo el personal recauda’fondos y conoce a los
donantes

Los directores ejecutivos y miembros de la junta
reacuadan fondos

Asegura el atractivo de recaudacion de fondos
de los programas

Usa el lenguaje de los donantes
Reportes a tiempo y excelentes
Servicio responsivo a los donantes de todos

© Organization Futures-2015
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Servicio al Ciente
(o “Servicio al Donante?)

Un concepto nuevo en muchos lugares
e Conhocer sus necesidades “

e Lograr sus espectativas %4I

]M
e Responder rapidamente “

e Reportar resultados
e Apreciarlos

W

» Empoderarlos %%%
=

< /4

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Reglas de recaudacion de fondos
en el Fondo-Latviano para la Ninez

1. Trabaja duro para la recaudacion de fondos
2. Manten buen contacto con donantes

3. Ten productos concretos

4. Produce buenos resultados

5. - Mainten bajos costos

5. Rinde cuentas cuidadosamente de los
fondos

7. Manda buenos reportes a los donantes

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Recaudacion de fondos
como-una inversion

e Ver larecaudacion de fondos como una
Inversion para incrementar futuros ingresos
seguro te lleva a un crecimiento

e Ver la recaudacion de/fondos como u gasto
en un ano seguro te llevara al estancamiento

e Para crecer, Invierte en
recaudacion de fondos

e Toma tiempo desarrollarlo

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Regreso de inversion
e La recaudaclion de fondos incrementa ingresos

e Paga invertir hoy
e ¢ Qué patrones ves?

B Rec Fondos
® Programa
Total

|l mf

2016 2017 2018 2019 2020

Junio2015 © Organization Futures-2015 a1



cCual es el costo estandard
de recaudacion de fondos?

e Amigos/ parientes,cercanos cero

e Subvenciones grandes 1% t0,3%

e Subvenciones medianas 5% to 10%

¢ |ndividuos ricos 8% to 15%

¢ 'Medios masivos 30% promedio

100%+ adquisicion
10% renovacion

e Herencia/ Iegado© Orgamzatloﬁ’a”a muchos anos

¢ Rec de Fondso diygrsdicadpddo to 20% en general

Junio ZQ]anuary 2008 © Organization Futures 2015 42



Evaluacion de metodos

Evalla nuevas oportunidades

1. Nueva estrategia 10. Desarrollo de producto

2. Cultura organizacional 11. Desarrollo de marca

3./Desarrollo de junta 12. Relaciones publicas

4. Comité de Rec de fondos 13. Alcance a la comunidad

5. Junta Honoraria 14. Educacion

6. Rol ejecutivo 15. Lobbying y Advocacy

7. Codigo de ética 16. Tarjeta de crédito y debito
directo

8. Personal recaudador 17. Internet

9. Analisis de competidores 18. Medios sociales

Junio2015 © Organization Futures-2015
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El desarrollo de
productos dura mas

EHEMIERIES
Corto plazo Largo plazo
Precio
Publicidad
Contactos personales
Servicio a Donantes

| Producto |

Junio2015 © Organization Futures-2015 44



Regla 10 -4 - 1

Empresas Rec Fondos
e 10 contactos de mall 100 — 1000
e 4 Contactos teléfono 25 —-100

e /1 Contacto personal 1

Junio2015 © Organization Futures-2015 45



Formas de alcanzar
Evaluar nuevas oportunidades

Ayuda/de todo el personal

Eventos especiales

Propuestas

Contratos

Membresias

Patrocinios

Medios tradicionales y nuevos

Puerta a puerta

Fondos Unidos

Deduccion por planilla

Pedir

Mercadeo directo

Campanas capitales

Dotaciones

Fondos aunales

Compromisos mensuales

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Manejo de prospectos

1. Investigar informacion de prospectos

2. Seleccion"de los'10 mas prospectos

3. Revision de los praespectos por la‘junta y el equipo directivo
2. Contactar a donantes actuales/sobre otros donantes

5. Acciones identificadas para cada prospecto clave

6. Seguimiento para implementar acciones hasta__ (fecha)

7. /Reuniones o llamadas para mayor informacion

g. . Cultivacion continua en reuniones, conferencias, etc.

9. Retroalimentacion y coordinacion

10. Contacto y la “peticion” par el mejor contacto

11.  Propuesta moldei%u% %%@éﬁ%%‘&sgs especificos del donante

Junio2@Dctober-2013 © Organization Futures 2015 47



Datos de Contacto

Nombre del donante; direccion, teléfonos, fax y email
Titulo de contacto, compania, fundacion u organisacion

e Nombre del asistente, intermediarios que pueden
ayudar

Areas de interes, actividades; foco geografico, otros

Notas en cada reunion o contacto telefénico

e Quién, cuando, donde, resultado, seguimiento . >
Donaciones recibidas (fondos, bienes, servicios)‘ %\(‘%
e Fecha, monto y tipo

.“
Siguiente fecha de contacto, proposito y persona
responsable

e Copias de correspondencia, cobertura mediatica, etc.

»

»

3

3

3

»
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Para permanecer Vvivo tienes que permanecer adelante



El caso de soporte

e Conoce losdntereses y necesidades de
tus/donantes

e Prepara la declaraciondelcaso
1/ Quienes somos

»  Por qué puedes confiar en nosotros

2. Las necesidades que podemos cubrir

»  Los resultados que alcanzaremos

3. Como podemos hacerlo

»  Nuestra estrategia

4. C{omo lo evaluaremos
»  Nuestro PMEA
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Como prepara una
propuesta ganadora

1. Analiza que hace el donante especifico y qué quiere

2. Declide qué proponer para cubrir las necesidades de este
donante

3. Conoce sus tiempos de cierre, reglas, requerimientos

4. Establece contacto directo con el donante para aprender

5. Obten los fondos — empieza el programa — haz un buen
trabajo

6. Reporta y evalua para persuadir al donante que esto fue de
beneficio publico relamente
7. Con estas bases, el donante y otros van a decidir fianciarte

de nuevo en el futuro.
o Lyuba Palyvoda, Counterpart Creative Center
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Elementos claves de
una propuesta

e Cover. Letter - Involucra al donante

e Executive Summary - Runtos clave de venta
e Credenciales - Expertise

e Declaracion de la necesidad - El problema

e Declaracion de resultados - Los resultados

e Descripcion del proyecto - La solucion

e Método de evaluacion - Efectividad

e Reportes - Rendicidn de cuentas
€

Presupuesto - Eficiencia
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Open Society
Foundation

e Key elements for success
1. Need

Large scope

National impact

Replicability

Sustainability

EValuati@brganization
o Dr. Adrigng a8 | C 2007

SO T

Junio-2Q © Organization Futures2015
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Seguimiento de una propuesta
e Llamay pregunta
e “; Ha-revisado el material?” =
e “Aqui tiene informacion adicional.” Q
e ' Que mas necesita de nosotros?”
e “; Cuales on los siguientes pasos?”

¢ Encuentra otros que recomienden tu
oropuesta

e Llama por seguimiento una y otra y otra vez
¢ Descubre por qué no fue financiada

¢ Presentala de nuevo con los cambios
necesarios

Junio2015 © Organization Futures-2015




Responsabilidades de |la
persona de contacto

¢ Una persona especifica es responsible de todos los
aspectos de la relacion con cada donante individual o
grupal.

e /Investigacion continua
e Estrategia para desarrollar la relacién
e Involucra y prepara a otros que conoceran al donante

e Asgurarse que se da el contacto y se dicen las cosas
correctas

e Seguimiento a todos los contactos
e Mantener reportes de estado actualizados
e Planear el siguiente contacto

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Comunica todo el tiempo

e Discurso de recepcion (7.segundos)
e Discruso en elevador (30 segundos)
¢ Reunion de personal (2 minutes)

e ;Cual es tu vision?

) | N5
e ;. De qué manera éres dieferente? )::: @yg
, / i
e ., Como logras resultados? i \‘_(‘
e ; Por que debo confiar en ti? ;
e Grandes necesidades, hacemos una diferenca, baho
costo

e Te preocupas, eres bueno; deberias; puedes

Junio2015 © Organization Futures-2015



Por queé tener indicadores

Para saber donde quieres llegar (resultados)
Y como vas a llegar aht(progreso)

Para planeadores' sentar bases\de trabajo
Para evaluadores saber qguée medir

Para gerentes saber que hay progreso
Para la junta evaluar el trabajo

Para rec de fondostener pruebas del producto
Para donantes tener confianza de dar

9 o & L N P
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Crecimiento de Childreach

e Luego de_lOanos sin crecimiento,
Childreach duplico vy triplico sus ingrgesos y
donantes.

., Como?

B Tendencia
Planeado
W Actual

1972 1977 1982 1987 1992

Junio2015 © Organization Futures-2015 59



Estrategias de Childreach

1. Implementacion de un plan.de recaudaciones
estratégico

2. Colocacion de presupuesto adecuado [% del total]
3. Seleccion y apoyo de personal excelente

4. Construccion de cultura de rec de fondos efectiva

5./ Inicio de nuevas técnicas de recaudacion de fondos
6. Testeando e implementando testeos exitosos

7. Fortalecimiento de la junta directiva
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Fuentes potenciales

¥ Gobierno 40 B |ndividuos 30 ® Cuotas 30 ¥ Iglesias 10

® Marketing corporativo 10 ® Tiempo Voluntario 10 ® Grants corporativoss 5  ® Fundaciones 5



Evaluacion de donantes

EvalUar nuevas oportunidades

. Donantes extranjeros

10./Grupos de interés

.Gobierno Nacional

11. Asociaciones Civiles

. Gobierno local

12. Iglesias

. Fundaciones

13. Empresas

. Gente Rica

14. Familiares

. Donantes comunes

15. Visistantes/ Turistas

. Donantes pequenos

16. Asocioaciones de negocios

. Miembros

17.

OO |IN|O | OB~ P W[IN|-

. Participantes

18.

Junio-2015
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Donaciones de U.S. giving logra

record-de $306 billones

Todas las sub.categorias, de caridades publicas se incrementan en 2007

%

Junio2015 © Organization Futures-2015

Religion: $102.32 billones, hasta/1.8'% luego de la inflacion
Educacion: $43.32 billones, hasta 3.4 %

Servicios Humanos: $29.64 hillones, hasta 5.4 %

Salud: $23.15 billones, hasta 2.4 %

Beneficio de sociedad publica: $22.65 billones, hasta 2.9 %
Arte, cultura & humanidades: $13.67 billones, hasta 4.8 %
Asuntos internacionales: $13.22 billones, hastal2.9 %

Medioambiente y animales: $6.96 billones, hasta 7.7 %
e Giving USA
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5.

Quedarse con un solo

donante grande

Beneficles

Es facil sincronizar con un donante

Puedes desarrollar\una buena relacion con el tiempo

Bajo costo en la obtencion de fondos

Tienes la opcidn de influenciar al donante como contratista

Puedes enfocarte en los pregramas sin preocuparte de
otros fondos

Desventajas

Tendrias que sequir el abordaje politico del donante
Tendrias que cambiar tu mision si el donante lo decide
Puedes rapidamente perder los fondos si el gobierno falla

Generalmente operas en respuesta a las convocatorias del
donante

No puedes involucrarte en advocacy con el gobierno
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Fondeo Diversificado

Beneficios
Tus fondos seran'\mas seguros en el tiempo
Puedes continuar trabajando aun'si un donante mayor se va

Con un portafolio de,muchos donantes, tienes
Independencia

Tienes mas control sobre tu mision

Tienes una reputacion publica y puedes influenciar opinion
Inconvenientes

Es dificl manejar un portafolio de fondeo diversificado

Aln tienes que satisfacer las necesidades de varios
sectores de donantes

Los costos de fondeo son mas altos
Enfrentas nuevas responsabilidades en planeacion y fondeo

Necesitas personal y juntas directivas con mas habilidades
diversas
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Beneficios de Recaudar

Fondos de-Donantes Grandes
e |[ngreses potenciales grandes
¢ Resulados grandes de pocos donantes

e Se construye facil sobre los donantes
concurrentes

e Relativamente costos bajos s
e Atrae otros donantes grandes

¢ Diversifica los abordajes de recaudacion
de fondos

e Te lleva a otros beneficios

Junio2015 © Organization Futures-2015
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El valor de donantes individuales

Integridad organizacional

Mas fondos para ayudar mas

Diversidad y flexibilidad de fondos funding
Independencia y sostenibilidad
Circunscripcion amplia para dar autoridad
Base para advocacy, influencia e injerencia
. Contraparte para grants institucionales
Fondeo para mercadeo

Contraparte corporativo

O TN U1 =~ W\ =

=
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Asociacion AA

A

10N recaudar\$25,000 rapidamente

1,000 + $5,000 +

25,000 1

o!
N 2

JunW © Organizatio /// /68

$19,000




Desarrolando Viejos donantes

N

. Mientras.mas viejo y mas tiempo mejor;
. El. mejor siguiente donante es el mas reciente
. En'tiempos duros, los donantes evitan'nuevos

COMpPromisos
El mejor abordaje es el personal

. [Encuentra la estrategia, el mensaje y oferta

para tiempos duros

. Pide a tus viejos donantes que incrementen

sus donaciones y te ayuden a encontrar otros
donantes y realizar recepciones sociales para
ellos
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Recaudacion de fondos de
varios donantes

e Cercania de la ultima donacion
e Frecuencia de la donacion
¢ Monto de la donacion

© Organization
Futures LLC 2007

Junio ZQ]anuary 2008 © Organization Futures 2015 20



Voluntarios-Celebridades-
RRPP-Eventos-Rec Fondos

¢ Recluta voluntarios'de todos los rangos posibles —jovenes,
padres, jubilados, despedidos — realmente te necesitamos

¢ Haz que hagan RRPP, reclutarcelebrity,recruitment and event
fundraising

¢ Haz que hagan peticiones mediante comunicados de prensa,
la prensa, radio y TV, talk shows,

¢ Consigue una celebridad local para que te ayude, de
preferencia con conexiones

¢ Enfoca a tus voluntarios y celebridades en eventos de
recaudacion de fondos

¢ Haz que llamen a donantes retrasados, actualicen a los
corrientes, renovar a los retrasados
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Estudio de apancamiento en

Internet

e "E| valor de la proposicion/para el mercadeo
on-line es diferente, unanueva oportunidad.
Requiere un nuevo abordaje. Puede ser una
palanca para relacionamiento.’

Cambio en fondeo promedio en ONG
encuestadas

e $314 en donantes regulares por programa
e $694Con conexion de email anadida
e $877 luego de construir una relacion online

e Blake Groves, Convio

o
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La Nueva Web

Newsletters

E-cards

Shopping

Compromiso de hacer algo ( valorfrelacionado con la/mision)
Peticiones (sé parte de algo masfgrande)

Pasalo a otros para que firmengmabién

Material descargable

Concursos

Concursos de envio de contenido

Hacer que otroa hagan esto tambien

habilitarlos, empoderados para estar involucrtados (mercadeo
viral marketing, otros)

Respuestas automaticas pero relevantes

Pide apoyo luego que la relacion sde ha desarrollado y la gente
esta empoderada

Monitorea ingreso por tasa, no frecuencia

® From Blake Groves, Convio

© Organization Futures-2015 23



Figure 1

Ay Internet actnaby Tor
fundraisng

Donations can be made
at YWel cite

E-mail appeals, requests

Event
regsiratiornic o rtnou o

Both'web site donations
and e-mail appeals

on-line auction

Virtual cormmun iy

Junio-2015

FPercemtage of charities in this sty using
differant methods of ltemet-facilitated gifts

24 %

49%

24%

22%

2%

B

2%

Giving USA Survey 2008
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Forman en las que las
S ERTELCELET

e Mejora-a identidad corporativa
e Obten buena poblicidad

e Mejora tus relaciones comunitarias
e Estabelece una identidad nacional
e Entra a nuevos mercados

e Energiza grupos clave especificos
¢ |ncrementa ventas

e Estimula reconocimiento de marca

e Motivat a tus clientes, minoristas, personal y
proveedores
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Donaciones Corporativas

Regalos en especie

Productos
personal prestado

Dinero

Donaciones generales

especificas

Clubs corporativos

Mercadeo de beficio mutuo

patrocinios
Licencias

Empeados

Junio-2015

Donacion por planilla

Servicios
Avales

Donacienes grandes

Asoclaciones

promocion de ventas
tarjetas de afinidad

Apoyo voluntario

© Organization Futures-2015
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Una estrategia corpoativa
simplede seis pasos

¢ Conoce a tu donante (Y a ti mismo)
e Haz el abordaje apropiado

¢ Haz el abordaje correcto

¢ Relaciones tipo negocios

¢ Aprecia a tu donante

¢ Vé por el premio

Junio2015 © Organization Futures-2015 77



Estrategia corpoativa(a)

1.

2.

3.

Junio-2015

Conoce-a tu donante
e, Investiga el negocio
e Construye la relacion en los afnos
Haz el abordaje apropiado
e Determina tu mercado y mercadeo
e Desarrola la mejor idea
Haz el abordaje correcto
e Vé ala persona correcta
e Suple las necesidades del donante

© Organization Futures-2015
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Estrategia corporativa(b)
4. Relaciones-tipo negocios

® Efectivas, eficientes, transparentes
® Profesionales y autenticas
5/ Aprecia a tu donante

® Agradece publicamente a la
corporacion

® EXxcelentes reportes y servicios
6. Ve por el premio
® No te demores

® No dejes que el "no” te detenga
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Apertura incrementada
en el sector empresarial

¢ Apoyo directo a ONG

¢ Mecanismos Iintermediarios como
fundaciones comunitarias u otras
entidades como la United Way de
Rumania

e Fundaciones corporativas
e Irina Stanescu, CSDF Rumania

Junio2015 © Organization Futures-2015 30



Contratos de gobiernos
nacionales

¢ Nueva era de cooperacion gobierno/ sin fines de lucro
¢ El/gobierno obtiene mas valor por menor costo
¢ AUn mantiene el control

e Define objetivos, processos competitivos,
requerimientos de propuestas abiertos, y términos
de contratos

e Establece indicadores especificos, ej. Costo por
unidad de servicio, genera match de fondos y
entregas a tiempo

e Monitorea, revisa reportes y evalla
e Renueva contratos a los que se desempeinan mejor
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Ventajas competitivas
de las ONG

¢ Creadas para y dedicasa a su vision

¢ Juntas independientes para proveervigilancia, control y
pooliticas

e Valor agregado de NGO de su vision y competencias
e Mejores servicios mediante la innovacion y la dedicacion

e Mejores resultados mediante la profesion, motivacioin y
expertise

e Soporte publico mediante la informacion y la
recaudacion de fondos

e Reducir costos mediante servicios voluntarios. Paga
psicologica y fondos donados de contraparte

e Mejor gobierno mediante advocacy para fortalecimiento
de-leyes
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Valor agregado de las ONG
al gobierno por menos costo

e La competencia produce mejores resultados

e Innovacion, trabajo arduo paga psicologica, mejores
servicios

¢ Las organizaciones anaden,mas ganancias

e 50% gobierno, 25% tarifas, 25% donaciones, 25%
voluntarios = 125%

e Tienen expertise

e Guiados por su mision, altamente motivadas,
profesionales, especializadas, juntas independientes
para control

e Proveen extras importantes

o Educacionptblicatnvolucramiento-de-civdadanos,
Junio-201 © Organization Futures2015
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Bekescsaba, Hungaria

e Casa-paraancianos Filia

¢ 50 residentes, 10 empleados, muchos
voluntarios

e Sentimiento familiar, cuidado de calidad,

trabajadores comprometidos

e 50% pensiones estatales

e 25% tarifas

e 25 % donaciones/contratos
e 25% auto ayuda voluntaria

e Buena relacion con la ciudad
o _Mejor cuidad gue instituciones municipales

Junio2015 © Organization Futures-2015 84



Los ingresos de las NGO
anaden valor a otros donantes

‘I‘ W :n' ,:
“ 5 “ l: l.:. ' '.'.. . ,' "::"
\ \‘| ! ’ ’ k

3592

i)

¥y
Ny
....
L 4
*
*
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e 125% total O 125% de gobierno

Esta es la [N DE ONG

Duplica el impacto
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Ejemplo Massachusetts

$2.4 billones de-servicios humanos provistos
contratadoes por\el estado (todas las fuentes)

$91.7 milliones de presupuesto requerido por
Servicios

Compra del estado de sistemas de servicio
Mandato legistaltivo y ejecutivo

Fuerza de trabajo lazo azul para estudiar el
sistema de contratacion de servicios “justo y
racional”

Testimonios y audiencias de presupuesto estatal

“Me preocupo, voto”

Junio2015 © Organization Futures-2015 36
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Las NGO Proveen mejor
servicio

Mas expertise y experiencia en proveer servicios sociales
Estrategias de programas efectivos/yirefinados
Empleados con valores y compromisos,especiales a su trabajo

e Se preocupan mas, invierten mas tiempo e interactuan de
manera mas humana

Reinvierten su plusvalia en mas servicios
Cumplen no so6lo su contrato sino su mision

Usan donaciones privadas para extender la profundidad y
alcance de sus servicios

Oportunidades para que los ciudadanos se involucren en la
comunidad

Educadores, paladines y agentes vigorosos de cambios
sociales
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Dar contratos a los mejores

Es hora/de dejar a un lado las etiquetas y admitir que el
sistema ha fallado.\Debemos cambiar el poder de la
burocracia a la gente en la comunidad compasiva que
realmente lidia con estos problemas.

Tenemos contratos con expertos para construir nuestras
carreteras. ¢Por qué no contratar a las personas que
estan haciendo el mejor trabajo lidiando con
problemas como el cuidado de crianza o educacion
en las comunidades donde el sistema actual no esta
funcionando?

Jeb Bush, Gobernador, Florida
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Cooperacion: Municipalidad y ONG

e El rol de las ONG en el sector de los servicios sociales
e Proveen servicios, educaciony proteccion
e Agenda comun de ayudar ada gente en poblacion
objetivo
e Privatizacion del sector de servicios sociales
e Subvenciones a ONG para implementacion de servicios

e Mejores servicios mediante enfoque, dedicacion,
competencia

e Menores costos mediante voluntarios, contribuciones
iInnovacion

e Control municipal mediante contratos, supervision,
evaluacion

mioBlen sentimientepan @M@y poblacion servida 89




Subvenciones municipales
para ONG

e Nueva era de-cooperacion municipal/ ONG
¢ Municipalidad optiene mas valor por menos costo
e Municipalidad mantiene el control

e Define objetivo, usa procesos competitivos, publica
requerimientos de ofertas/publicos, determina términos
de contratos

e Determina indicadores especificos, costos por unidad
de servicio, fondos de contraparte generados, y entrega
a tiempo

e Monitorea, revisa, reporta y evalua

e Renueva contratos a los mejores trabajos

¢ La Ong cumple-mejor-sumision-alayudaramas gente

un|o|2015 © Qrganization Futures2015
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Providence, Rhode Island

e Asociacion comunal WBNA

e Amplia participacion ciudadana en planeacion e
Implementacion
¢ Beneficios mutuos para el municipio, la asociacion, el
alcalde y los residentes
e Patrulla Graffiti — innovacion, ciudad limpia
e Reparacion de viviendas — restauracion, ventas
e Festival comunal — entretenimiento, turismo

e Foro de campafia — exposicion, quizas votos, COmpromisos
y otro apoyo

e ONG da involucramiento, nuevos abordajes voluntarios
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Analisis de gobierno
municipal

1. Puede dar montos grandes
2. La'persistencia paga

3. S muestras que puedes hacer algo mejor por menos, puedes
tener su dinero

2. /No entras en poitica asi que jpermaneces, siendo aceptado
por diferentes partidos

5, Cuidado, aun si tienes la decision, puede que no tengas enl
dinero — necesidad de buscar fuentes alternativas de fondos

6. Sino conoces al donante y sus necesidades, no tendras su
dinero

7. Aprende a gastar el dinero aun en el ultimo minuto

s. Muestrale al gobiernog ue tu eres el mecanismo que les
ayuda a activar a involucrar a la comunidad y la sociedad civil
en elo cumplimiento del programa de gobierno

Taller en el Centro para la filantropia en recaudacion de fondos
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Ventajas Competitivas

ONG Municipalidad

Interés especial

Enfoque en mision
Liderazgo

Espiritu voluntario
Competitividad
Grants, donaciones
Pequena, flexible
Control social

Interés general

Enfague multiple
Liderazgo elegido

Burocratico
Monopolio
Impuestos
Grande, incomoda
Registra ONG

© Organization Futures-2015
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Timisoara, Rumania

e Nueva ley-34'\de apoyo a servicios sociales
e Apoyo municipal
¢ Edificios, servicios de reparacion, renta gratuita

e Subvenciones, donaciones, datos, concejo
coordinador

e/ Soclieda de apoyo aal Alzheimer
e Mejor enfoque, expertise, cuidado, educacion

e Voluntarios, fondos de contraparte, informacion
e Alcalde, su esposa, miembro del concejo,
e Inspector de NGO Inspector, directores de hospital

Junio2015 © Organization Futures-2015 94



Conclusiones oficiales

e “Pensames que venian por el dinero pero
Vemos que es por colaberar, ayudar,
hacerse cargo de algunos.de nuestros
problemas.”

e Administrador, Departamento de
Servicios soclales, Bucarest

e "ES mas facil trabajar con la sociedad de
Alzheimer que crear nuestros propios
nuevos departamentos aca here.”

e Director General, Departmento para gente con dicapacidad,
Gobierno de Rumania
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Se desarrollaran fondos

gubernamentales para
ONG

¢ Subcontratando servicios a ONG

e Estableciendo instituciones
gubernamentales de fondos'‘como en
Fondo de medio ambiente nacional o el
fondo cultural nacional

e Desarrollo de programas de subvenciones
locales y departamentales orientadas a
ONG

e Irina Stanescu, CSDF Rumania

Junio2015 © Organization Futures-2015 96






Sistemas basicos
buenos emplazados

¢ Nivel administrativo
e Nivel de junta ‘
¢ Nivel financiero
¢ Reportes
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Herramientas para
evaluarfondeo y RRPP

Ingresos-neto y bruto ano por ano'y las proyecciones

Incremento en archivos de donantes, actividad y'valor a
largo plazo

Ingreso relativo para ti y el sectro por categoria
Historia de planes internos, propuestas y resultados

Presupuestos y numeros de fondeo para los pocos anos
pasados

Analisis situacional de FODA de recaudacion de fondos
Evaluacion de actores

Analisis de competridores y evaluacion competitiva
Encuestas de satisfaccion de donantes

10. Reportes de investigacion y evaluacion
11. Cobertura de medios y reportes de conferencias
12. Actividad de la junta y voluntarios

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Numeros de
recaudacion de fondos

Contribucion anual de contribuyentes incrementada
Tendencias y numeros trimestrales\(bruto y neto)

Costo por respuesta 0 por donante

Hr/invertido / Hr recaudado por cada esfuerzo de fondeo
Taza de renuevo por cada esfuerzo de fondeo

Valor tiempo de vida o valor de donante de largo plazo
Valor neto presente

Niveles de concientizacion publica y apreciacion

OO Ol Ol = OIS
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Eventos y reuniones

e Mira un evento como el desarrollo de una
relacion

e Planea el resultadop deseado de cada
contacto

¢ Planea el contacto de' seguimiento
¢ Trabaja el ambiente

e Obten nombres, direcciones, y otra
Informacion

e Haz seguimiento de los contactos por el
personal con apoyo de la junta
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Analisis de un evento

Al evaluar el evento, podemos aprender y saber qué
cambiar

Involucrar a los medios es importante para el éxito del
evento y hacerlo popular

Involucra a celebridades y asgurate gue los medios cubran
Su aparicion

Obten regalos de contraparte para estimular a otros
Necesitas tener gente con habilidades profesionales

Para obtener las primeras donaciones puedes dirigirte a
tus amigos y parientes

Los recaudadores de fondos profesionales deben
organizar estos eventos para que no desacrediten la idea

« Taller en el Centro para la filantropia en recaudacion de fondos

© Organization Futures 2015 102



Analisis de recoleccion
en efectivo

1. Se dan instrucciones uniformes y\claves a los voluntarios

2. /Muevete por las calles y vé hacia la gente en vez de
esperar que vengan a ti

3./ Ten un buen producto para‘ofrecerlesa ellos
2/ Adapta el producto a la situacion ( itemes pequefios)

5. Elfondeo no esta empezando, esta enraizado en
Investigacion, cientificamente basado, y culturalmente
formada enun sistema de ventas

6. ~Cada evento de fondeo deberia ser divertido — con
divesrion es facil comunicar y donar

7. El fondeo debe ser bien planeado y es un trabajo dificl asi
que los mejores eventos son aquellos que pueden ser
repetidos y replicados

« Taller en el Centro para la filantropia en recaudacion de fondos

Junio-2015 © Organization Futures-2015 103



Analisis de desarrollo
comunitario

Recibido 1,000 del'donnate y recuadado 7,000 de la‘comunidad
Hicieron cosas positivas por la comunidad

Cerca ala comunidad'y a la gente

Gobierno local, incluso alcaldes'estuvieron activos e involucrados
Alcaldes locales dieron dinero/a a NGO locales

| a gente entendion que deben resolver sus sus propios
problemas con su propio dinero y manos

Apelaciones muy personales

8. = La gente estda mas interesada en lo local que en lo internacional
o. El éxito cred deseo de continuar y hacer mas

10. Hay muchas fiuentes y recursos y el dinero no es el principal

11.  La Innovacion, la calidad y el bajo costo son importantes
Center for Philanthropy Workshop on Fundraising

B e

o
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Encontrando nuevos donantes

100 puntes necesarios para obtener fondos

e Creer en la mision 20 puntos
e Confianza en resultados 20\puntos
e /Confilanza en costos 20 puntos
e Confiabilidad 20 puntos
& Grado de involucramiento 20 puntos
e Cantidad de esfuerzo 25 puntos
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La importancia de las
juntas

e Gobernabilidad

¢ Rendici[on de cuentas

¢ Representacion

e Efectividad de programas
e Eficiencia financiera

e Recursos adecuados

e Sin conflicto de intereses

Junio2015 © Organization Futures-2015
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Director ejecutivo
comprometido a fondeo

e Inversion de tiempo singificativo p
fondeo (50%) %

e Actividades personales ’

con donantes principales ‘ 5
e Fondeo prioridad en agendzR/
e Asegura fondeo

e Es exitos o sl no...
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Junta comprometida a
fondeo

e Contactos y prestigio ‘-
e /APOyo en presupuesto

¢ Comit[e de fondeo/activo
e Actividad de fondeo

de miembros individuales
e Fondeo es priopridad

en agendas agendas
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» Escaneo de situaciones

Rol de miembros de junta
directiva en fondeo

@

» Contactos para fondeo -

e Contactos profesionales ‘m

e Contactos personales —

e Contactos nuevos (]
e La RSV

e Riqueza, Sabiduria o Voluntad de trabajar

» DOI

Junio2015 © Organization Futures-2015

e Dar, Obtener o Irse,

» Los miembros de la junta tiene una credibilidad extra con
los donantes

110



El rol de todos los

miembros de la junta
1. Particpar en las decisiones de la junta
2. Proveer expertise como se necesite

3. Enfoque en gobernabilidad, no
administracion

4./ Apoyar a la personalidad de la organizacion

5. Participar en el trabajo de los comit[es de la
junta

6. Ayudar a recaudar fondos o a hacer
contactos
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Rol del presidente

e Asegura dque la junta funciona bien
¢ Dirije las reuniones de/la,junta
e Representa a la organizacion

e Enfoca al director de personal en
orioridades claves

Dirije la evaluacion del director de
personal

~ortalece la junta

P

P
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Nuevas competencias
centrales para/NGOo

1. Movilizar comunidad local ednvolucramiento de
padres

2. Contratar y administrar programas par el gobierno
local

3./ Integrar redes de manera efectiva con
organizaciones similares y otros grupos

2. Convertirse en paladines efectivos de politicas y
presupuestos en los tres niveles gubernamentales

5. Construir capacidad interna para fondeo de fuentes
locales, regionales, nacionales e internacionales
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Triunfar requiere cambios

=

significativos
Vision de liderazgo — Nuevas prioridades
Analisis de actores — Nuevaes actores
Posicionamiento estrategico~ valor agregado unico
Cultura organizacional — Emprendedurismo
Rendicion de cunetas — Transparencia y confianza
Estrategia para fondeo — Desarrollo de mercado
Desarrollo de junta — Apoyo de fortalecimiento
Resultados medidos — Razon por la que existes

© o N o o0 A W DN

Gestion del cambio — Tu prioridad
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NGO Futures LLC
Futuros de ONG

Consultoria para ayudar a las ONG,a asegurar su futuro:
e Planeacion Estrategica
e Sostenibilidad de Recaudacion de Fondos
e/ Desarrollo Organizacional
e Gestion y Desarrollo de la Junta
e Ken Phillips, socio fundador
e NgoFutures@gmail.com
o WWW.NGOFutures.com

e Perspectives ONG Sarl (Suiza) y NGO Futures LLC
(US) y Organization Futures LLC)

e Fundada en 1995 en Génova, Suiza
Junio-2015 © Organization Futures2015
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