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TODOS NECESITAMOS RECURSOS, CIERTO...

Bienvenidos



TODOS NECESITAMOS RECURSOS, CIERTO...

Bienvenidos

pero…



TODOS NECESITAMOS RECURSOS, CIERTO...

Bienvenidos

No es sencillo
Es competido

Debe hacerse profesionalmente
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Aprender a preparar y organizar nuestros
esfuerzos de captación de fondos.

Entender las bases, filosofía y conceptos propios
del allegamiento de recursos.

Objetivos
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Metodología

 Presentación del facilitador

 Distribución de materiales
• Aspectos conceptuales
• Ejemplos y plantillas

 Ejercicios

 Discusión



Platícanos de tu Causa



Taller de Organizaciones Civiles y Desarrollo

Desarrollo y Fortalecimiento
Institucional



9

Conceptos elementales

 Los principios fundamentales de la procuración de
recursos giran en torno a:

• La calidad moral de las OSC para solicitar fondos (basado en
una misión con alto contenido social)

• El entendimiento de las aportaciones o donativos no como
ayuda caritativa, sino como una inversión social

• Un “Caso Institucional” sólido, robusto
• La Comunicación facilita la visibilidad, y ésta a su vez facilita

el allegamiento
• La gente le da a la gente

A ser repetidos durante el curso



Las organizaciones de la sociedad civil somos el medio hacia un fin

Nuestra responsabilidad moral es enorme como ninguna

Nuestra existencia no está garantizada

Toda vez que vivimos de recursos de la sociedad, nuestro compromiso
con la eficiencia es obligado
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Primera Parte
 Participación y Responsabilidad

Comunitaria

 Cuerpos intermedios y OSC’s

 Principio de Subsidiariedad

 Filantropía
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Segunda Parte
 Procuración de Fondos

 Profesionalización de las entidades no
lucrativas

 Mkt y Comunicación de la Causa Social

 Desarrollo Institucional
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Participación Ciudadana
 Característica de las Sociedades Maduras
 Basada en el principio de la subsidiariedad
 Fortalecimiento de las sociedades intermedias

Gobiernos

Sociedad Sociedad

Gobiernos



14

Participación Ciudadana

Tanta sociedad como sea posible y tanto gobierno como
sea estrictamente necesario

Condición para la Vertebración Social

Sociedad

Autoridad
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Participación Ciudadana

Es sólo a través de la Sociedad Civil Organizada que
las comunidades –aun las más afectadas- pueden

revertir su deterioro.
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Participación Ciudadana
La acción de la Sociedad Civil Organizada es la única

capaz de generar cambio sustantivo y verdadero

Ejemplos:

• Primavera Árabe

• Dignificación de Colombia

• Imagen de Tijuana (TI)
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Organizaciones de la Sociedad Civil

Las OSC´s tienen una increible autoridad moral…

...Entender lo anterior, es clave en los esfuerzos de
Procuración de Fondos

¿Por qué?...
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Organizaciones de la Sociedad Civil

...Porque la actitud es fundamental

La procuración de fondos se debe hacer con
dignidad, convencimiento y calidad moral dentro de
un contexto de profesionalismo, confianza, seriedad y

aprovechamiento de los recursos.
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Organizaciones de la Sociedad Civil

¿Quiénes son?

Según el CEMEFI: aquellas representantes de un sector
compuesto por entidades privadas PERO con dimensión

pública

Llámense Sector No Lucrativo, Sector de ONG’s, Sector
Voluntario, Sector Filantrópico o Tercer Sector

n1
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Organizaciones de la Sociedad Civil

Características:

 Atienden necesidades sociales.

 Son privadas, institucionalmente están separadas del gobierno.

 Son No Lucrativas, no distribuyen superávit entre sus miembros.

 Pueden acumular beneficios pero no distribuirlos entre sus
asociados sino utilizarlos en actividades para cumplir con su
misión.

Fuente CEMEFI
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Organizaciones de la Sociedad Civil

Los organismos no lucrativos generalmente enfrentan
problemas de tipo económico.

 Sus flujos de efectivo son poco holgados

 Espiral (circulo vicioso), pocos recursos - pocas
capacidades

 Muchos operan en condiciones poco propicias para el
crecimiento (tecnología, etc.)
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Organizaciones de la Sociedad Civil
Los problemas económicos inciden en las posibilidades de
fortalecimiento de la organización.

El principal reflejo de lo anterior se da en el Recurso
Humano

Staff -->> Sueldos competitivos

Voluntarios -->> Entrenamiento, ampliación de la red

Lo anterior se traduce, con honrosas excepciones, en poco profesionalismo
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Organizaciones de la Sociedad Civil

Luego entonces, los principales retos de las OSC’s se pueden
resumir en:

-La Procuración de Fondos

-El Fortalecimiento Institucional
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Filantropía
Del griego Filos y Antropos

Griegos
Egipcios
Romanos

Jesuitas, Vicentinas, Montepío
John Harvard, Benjamín Franklin
Andrew Carnegie, John D. Rockefeller

Bill y Melinda Gates
Bloomberg

“PASSION LEADS TO
DESIGN, DESIGN LEADS

TO PERFORMANCE,
PERFORMANCE LEADS

TO SUCCESS!”

Antecedente
Histórico

Filantropía
Moderna Contemporáneos
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Procuración de Fondos

Elementos claves de la filantropía:

- El intercambio Social (Donador/Causa)
- El trabajo Voluntario
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Procuración de Fondos

La cultura filantrópica

- La acción del dar (3t’s)
- Soporte económico
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Procuración de Fondos

La cultura filantrópica

- La acción del dar (3t’s)

tiempo

tesoro

talento
- Soporte económico
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Desarrollo Institucional

La suma de todos los esfuerzos que le dan fortalecimiento y visibilidad a una
organización y le permiten acercarse al cumplimiento de su misión y a la
consecución de apoyo filantrópico

- Gobernanza
- Desarrollo de sus Consejos Directivos
- Procuración de Fondos
- Planeación Estratégica
- Relaciones Públicas
- Mercadotecnia y Comunicación
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Misión: Propósito y Compromiso Social

Debe expresar claramente el propósito de la organización.
Debe ser relevante y pertinente, debe ser también
descriptiva.

¿Cuál es el propósito de nuestras respectivas
organizaciones?



¿Quiénes somos?

¿Cuál es el propósito de mi organización?

¿Por qué es importante lo que hacemos?

¿Por qué somos diferentes?

Ej.
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Caso Institucional

Cómo sería esta comunidad si X o Y organización no
existiera?

Qué pasaría si esta organización dejara de prestar su
servicios mañana mismo?
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RELEVANCIA Y PERTINENCIA

Es precisamente en la Relevancia de una
Organización y en la Pertinencia de su Causa en
donde se finca su justificación social.
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Gobernanza

Gobernanza, transparencia y rendición de cuentas
son aspectos cruciales para el fortalecimiento y el
desarrollo de una institución.
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Gobernanza

 Su estructura de organización (Relación entre el
Patronato o Consejo con su Staff y Voluntarios).

 Incluye lineamientos, políticas y criterios

 Definición de responsabilidades
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Gobernanza

 Transparencia

• Manejo claro y eficiente de los recursos

• Comunicación clara, precisa y oportuna con sus
diferentes públicos
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Gobernanza

 Rendición de cuentas

• Eficiencia en el manejo de los recursos

• Optimización de esfuerzos

• Cultura de trabajo profesional y austera

Recomendación: revisar IIT del CEMEFI
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Actores Clave
Que participan en el allegamiento

La captación de fondos exitosa
supone una trilogía que es
básica y fundamental,
compuesta por:

OFNA DESARROLLO

VOLUNTARIOS

CONSEJEROS
O Patronos
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Procuración de Fondos
Componentes

Qué se necesita para pedir?

a) El equipo adecuado

b) Caso institucional

c) Calidad moral

d) Saber cómo pedir

e) Saber a quién pedir
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Características del Procurador de Fondos
Personales:

Integridad

Optimismo/Entusiasmo

Disposición a Aprender

Disciplina

Innovación

Auto-conocimiento

Relacionales:

Extrovertido

Curioso

Informado

Jugador de equipo

Tolerante

Respetuoso
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

a) Caso Institucional

La suma de todos los argumentos que describen el por qué
una organización es meritoria de soporte filantrópico.

-Valor para la comunidad
-Metas
-Visión
-Beneficios
-Plan Estratégico
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

-Plan Estratégico

Involucra actores clave
Proceso técnico pero también político
Genera consenso y “sentido de propiedad”
Genera escenarios, identifica alternativas, evalúa el entorno
Alínea capacidades y recursos
Define visión, metas, programas y REQUERIMIENTOS
Se convierte en un insumo para la Campaña
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Procuración de Fondos
Caso Institucional

Ejercicio breve, en un párrafo, describa a su organización
tomando en cuenta:

-Causa Social

-Enfoque único (relevancia/pertinencia)

-Sentido de urgencia

-Relación con la comunidad

Nota.- Ejercicio detallado el segundo día del curso
n2
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

b) Calidad Moral

Es una función directa de:

-La calidad del servicio brindado
-La trayectoria en la comunidad
-La transparencia en el manejo de los recursos
-Los donativos antes recibidos
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

c) Saber cómo Pedir/Enfoque

• Pedir es una labor digna y debe hacerse sin prejuicios
(actitud)

• La gestión de recursos tiene que basarse siempre en el aval
moral de la institución o causa

• Concepto de Inversión Social. Por el beneficio social que
representa el pedir (no es para nosotros mismo, sino para la
comunidad) la gestión filantrópica existe y es bien aceptada

• El pedir debe hacerse en tiempo y forma
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Esquema de las 5 I´s, representa el
proceso de cultivo/desarrollo de un donante

5 I’s
Herencias y

Legados

Donativos
Mayores

Donativos Anuales
(sostenimiento)

Contacto

Crecimiento

Compromiso
•Invertir

•Involucrar

•Interesar

•Investigar

•Identificar
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La técnica de cultivo exitoso se centra en la base de
las 5 I´s explicado en la lámina anterior, por lo cual

Llamadas continuas,
cartas, invitaciones,
involucramiento

Nula comuniciación, ninguna
invitación a participar, cero
contacto con áreas a las que
ha apoyado

Mayores donativos,
compromiso
permanente

Reducción y eventual
pérdida del donativo
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

d) Saber a quién pedir

• Personas en lo particular

• Beneficiados por la misma causa

• Gente que simpatiza con la causa



49

Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

d) Saber a quién pedir

• Empresas

• Compromiso con la comunidad

• Compromiso con los representantes de la causa

• Programas de responsabilidad social

• Programas de Relaciones Públicas
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

d) Saber a quién pedir

• Gobierno

• Programas de apoyo social (Sedesol)

• Programas de fomento (SE)
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Procuración de Fondos
Qué se necesita para pedir?

d) Saber a quién pedir

• Fundaciones

• Comunitarias

• Familiares

• Empresariales
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Procuración de Fondos
Características de la gente generosa:

• Atienden regularmente servicios religiosos

• Sus creencias son motivadores importantes

• Optan por apoyar OSC´s como una meta personal

• Cuándo fueron jóvenes, se motivaron por aquellos que
ayudaban a otros

• Tienen algo de preparación formal

• Han sido voluntarios

• Han recibido apoyos de otras personas durante su vida
FUENTE: THE FUNDRAISING SCHOOL
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Procuración de Fondos
Razones que motivan al donante:

• Los devotos

• Inversionistas

• Los sociales

• Agradecidos

• Altruistas

• Dinastías

FUENTE: THE FUNDRAISING SCHOOL
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Procuración de Fondos
Cuándo y a quién pedir?

La persona tiene la Posibilidad de dar

Hemos logrado su Interés

El prospecto tiene el Deseo de apoyar

Tenemos el Acceso a ella/él resuelto
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Procuración de Fondos
El momento de pedir

La conversación cambia de ”Ustedes” a ”Nosotros”.

El prospecto hace preguntas como: ”Cómo puedo apoyar
este proyecto?”

El prospecto realmente ha mostrado interés, sobre todo
cuando el tema lleva varias conversaciones/citas.

El momento se ”siente” adecuado.
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Procuración de Fondos
Consideraciones adicionales

No hacer la petición en un restaurante.

Conocer el lugar donde se hará la petición.

Preparar la cita, tener reuniones previas internas.

Después de pedir, esperar respuesta, No interrumpir.

Pedir una cantidad específica. No dejarlo ”abierto”.



57

En resumen
1. El sostenimiento económico es uno de los retos más

complejos para las organizaciones de la sociedad civil

2. Las organizaciones no lucrativas tienen la justificación para
solicitar fondos en base al beneficio que le aportan a su
comunidad

3. La procuración de fondos va de la mano de la existencia de
una cultura de la filantropía
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En resumen
4. El trabajo de una organización debe contemplar esfuerzos de

comunicación, mercadotencia y visibilidad

5. Toda organización y sus miembros debe de tener muy claro
su CASO

6. El respaldo que una organización encuentre en su
comunidad será una función del desempeño de la misma
(pertinencia y relevancia)



Taller de Organizaciones Civiles y Desarrollo

Tipos de Campañas
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Campaña Anual
 Es un esfuerzo sistemático y permanente; anteriormente

algunas organizaciones le llamaban “de sostenimiento”

 Busca generar un flujo relativamente “seguro” de recursos
basados en un grupo de donantes bien establecido

 Este tipo de campaña se describe como “muchos dando de a
poquito”… pero al final del día suma una cantidad
importante

 Hay estrategias bien definidas para acrecentar el fondo anual
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Campaña Anual
Aspectos a considerar en el fondo anual:

 Diferentes vehículos para diferentes personas

 Facilidades para hacer el donativo

 Seguimiento de los prospectos con óptica a crecerlos

 100% de participación

 Son donativos en la base de la pirámide, presentan
mucho potencial

 Se debe de tener una política de reconocimiento
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Donativos Mayores
Cada organización tienen una definición propia para lo
que son Donativos Mayores:

• Requiere una prospección más detallada

• Un factor crítico es determinar el monto del donativo a
solicitar

• El número de donantes mayores es casi siempre menor
al del fondo anual; estos donantes requieren de un trato
diferenciado

• Es apropiado definir vehículos adecuados (y/o
momentos de involucramiento) para estos donantes
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Donativos Mayores
Cada organización tienen una definición propia para lo
que son Donativos Mayores:

• Se debe ser flexible, además, toman tiempo

• En ocasiones, puede haber un proceso de “negociación”
con el donante

• Es importante clarificar las expectativas

Ejercicio.- A continuación el grupo desarrollará un ejercicio
coordinado por el instructor
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Campaña de Capital
• Refiere a un esfuerzo que marca un crecimiento

sustantivo respecto a niveles previos de allegamiento

• Generalmente obedece a un Plan de Desarrollo o a
un Plan Estratégico

• En algunos casos, puede obedecer a algo coyuntural

• Para que una organización decida entrar en Campaña
deben ponderarse una serie de elementos,
generalmente presentes en organizaciones maduras
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Herramientas
Pirámide y Rangos de donativos

• Instrumentos básicos en el diseño de una Campaña,
ver siguientes láminas



Ciudad
1

Ciudad
2

Ciudad
3 Suman Monto x rango

1,000,000 1 1,000,000

200,000 1 0 0 1 200,000

150,000 0 1 0 1 150,000

100,000 0 1 0 1 100,000

80,000 1 0 0 1 80,000

70,000 2 1 0 3 210,000

50,000 2 0 0 2 100,000

40,000 4 0 1 5 200,000

30,000 6 3 1 10 300,000

25,000 2 1 0 3 75,000

20,000 0 2 0 2 40,000

15,000 2 2 0 4 60,000

10,000 9 8 2 19 190,000 1,165,000

7,500 3 1 0 4 30,000

5,000 2 1 2 5 25,000

3,500 3 4 0 7 24,500

3,000 0 0 1 1 3,000

2,500 2 3 8 13 32,500

1,000 0 3 2 5 5,000

500 3 1 6 10 5,000

2,830,000Total

45%

Distribución del allegamiento
a nivel agregado (actual)
Dólares

n2
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Distribución actual, datos de la campaña

95,000

1,285,000

1,450,000 dlls4
Donativos

53
Donativos

54
Donativos

1M

100K

80K

10K

5K

1K
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Distribución proyectada de donativos requeridos para
campaña 2020
dlls

3,525,000

19,500,000

27,000,000 dlls12
Donativos

71
Donativos

520
Donativos

10M

1M

750K

100K

50K

1K

actual



Distribución de Donativos

Campaña CETYS 2020

Proyectado sobre 10 años

Datos en dlls

Monto global 50,000,000

Monto del Donantes Número de Número de Monto X

Donativo actuales en Donativos Prospectos Número de

este nivel Requeridos Requeridos Donativos

10,000,000 1 1 3 10,000,000

5,000,000 0 1 3 5,000,000

2,000,000 0 2 6 4,000,000

1,000,000 2 8 25 8,000,000

750,000 4 6 15 4,500,000

500,000 2 15 30 7,500,000

200,000 4 25 50 5,000,000

100,000 19 25 40 2,500,000

50,000 5 40 60 2,000,000

25,000 14 30 40 750,000

10,000 5 25 50 250,000

5,000 10 25 100 125,000

1,000 16 400 1,000 400,000

50,025,000
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Herramientas
Estrategias para cada Rango

75,000 13 20 975,000

50,000 13 20 650,000

40,000 13 20 520,000

25,000 13 20 325,000

20,000 º 15 25 300,000

Pasar de lo actual a lo deseado presenta implicaciones de
estrategia, recursos y estructura para cada rango:
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Herramientas
Estrategias para cada Rango

• Conocer a detalle el perfil de los prospectos

• Definir programas específicos con métricas de
conversión (visitas vs donativos concretados)

• Buscar crecimiento natural del donante para llevar a
siguiente nivel

• Requiere una estructura de RH, coordinación y
comunicación ad hoc
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Herramientas

• Prospección efectiva de donantes

• A continuación el grupo realizará un ejercicio de
Prospección de Donantes siguiendo las indicaciones
brindadas por el instructor.
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Fuentes de recursos
Las fuentes de recursos a las que una OSC puede
acceder son diversas; es importante entender la
motivación de cada uno, así como las expectativas
que c/u pueda tener:
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Donantes
Individuales

Fundaciones

Donantes
Actuales

Gobierno Empresas
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Fuentes de recursos
Donantes Individuales

Personas o familias, en ocasiones allegadas a la
organización o con un contacto estrecho con alguien
dentro de la misma; generalmente les mueve el
altruismo y la verdadera filantropía
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Fuentes de recursos
Empresas

• En ocasiones movidas por la RS, en otras por
requerimientos de imagen… en algunos casos por
una verdadera tradición de apoyo. Es importante
conocer quién controla el ppto de
donativos/apoyos

• El tema de Patrocinios debe ser también
considerado
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Fuentes de recursos
Fundaciones

• Generalmente apoyan proyectos, la mayoría
tienen reglas claras y bien establecidas. Rara vez
apoyan construcción, casi nunca apoyan sueldos o
gastos operativos.

• En el caso de las fundaciones mexicanas, es
importante “a quién conoces”?

n3
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Fuentes de recursos
Gobierno

• Por medio de diferentes programas y convocatorias;
el papeleo y la administración es considerable. Es
importante valorar esto antes de acercarse.

• Los apoyos pueden ser en cualquiera de los 3
ordenes de gobierno y por medio de diferentes
instancias

• La gestión es clave para llevar una intención a buen
término
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Fuentes de recursos
Donantes actuales

Es importante tener siempre presente a los donantes
actuales y el potencial que estos representan.
Para cada donante debemos tener trazada una
perspectiva de crecimiento
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Fuentes de recursos
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Fuentes de recursos
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Fuentes de recursos



83

Alianzas/Proyectos
Algunos donantes están promoviendo las alianzas
entre organizaciones para potenciar el
aprovechamiento de sus recursos.
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Alianzas/Proyectos
Hay algunas consideraciones a tener presente al
momento e ponderar una alianza

• Historia y reputación de la organización

• Cultura de la organización

• Identificación claras de las fortalezas que cada “socio”
trae a la mesa

• Clarificación de responsabilidades

• Visualizar escenarios, incluso los negativos. What if?
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Detectar donantes (Identificar)

• Listados, padrones, bases de datos

• Noticias, periódicos

• Anuncios de apertura

• Convocatorias a programas de fuentes especializadas
(ciencias, artes, cultura, deportes)

• Eventos sociales y de RP
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Obtener información (Investigar)

• Buscar gente que les conozca

• Revisar sus antecedentes dentro de la institución y con
otras instituciones

• Obtener datos personales importantes, hobbies,
deportes, gustos

• Conocer en que otros organismos y asociaciones
participa

• Conocer las causas con las que simpatiza
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Interesarlos

• Establecer un primer contacto y hacerle llegar
información general sobre la labor de la organización
y el rol que el departamento juega dentro de la
misma. Éste de preferencia debe ser personal, previa
comunicación telefónica o escrita

• Invitarle a recorrido por las instalaciones

• Enviar información periódica
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Interesarlos (cont)

• Invitarlos a conferencias, exposiciones, eventos
especiales, torneos, etc.

• Obsequiar algun artículo promocional

• Enviar comunicaciones en fechas especiales,
felicitaciones, etc.

OJO, este es un proceso que puede llevarse semanas o meses
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Involucrarlos

• Compartir los retos y los proyectos

• Comunicar las limitantes y necesidades que se
presentar para alcanzarlos

• Vislumbrar el potencial del donante

Una sola vez, permanente, esporádico
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Involucrarlos (cont)

• Presentar la solicitud de apoyo acorde

Dejar abiertas varias posibilidades

• Si se estima que aún no es tiempo de pedirle, se le
puede invitar como voluntario (gestor)
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Cómo iniciar el proceso con un donante

Invertir

• Al establecer una relación duradera con el donante,
en el cual se le informa, reconoce y agradece, nos
acercamos a la posibilidad de obtener donandores
vitalicios

• En este sentido, la relación entre el donante y la
organización es el aspecto clave que permitirá que
aquel continúe brindando a ésta su apoyo y
sostenimiento
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Donativos vs. Patrocinios
• Los patrocinios son una fuente potencial y

prometedora de recursos

• Hay una expectativa a cambio (contraprestación)

• Generalmente las empresas SI tienen presupuesto
para esto

• Estos presupuestos dependen casi siempre de las
áreas comerciales
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Donativos vs. Patrocinios
• La decisión puede estar delegada en una persona

a la que se pueda contactar con mayor facilidad,
contario a lo que sucede con los donativos

• Es importante tener claras las expectativas de
quien nos apoye
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Las campañas financieras, procuración de fondos o
allegamiento de recursos están ligados directamente a
la Sustentabilidad de las OSC’s

En los casos más extremos están ligados a su mera
sobrevivencia

En casos de OSC’s mas maduras/robustas, está ligado
a su desarrollo

Sustentabilidad
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Los tipos de Campañas

 En el tema de Captación de Fondos existen varios tipos
de Campañas que de manera complementario
conforman los vehículos de allegamiento.

 Cada uno de ellos está dirigidos a un público y a un
momento particular de su relación con la organización

 Las campañas tipicamente son: Anual, de Donativos
Mayores, de Capital


