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Movilizacién de recursos para las organizaciones de la sociedad civil en un
contexto digital

Para saber como acercarse a una
organizacion donante y enviarle
una propuesta ganadora,
necesitamos un conjunto de
herramientas y habilidades
idénticas.

Por ello, las sesiones 2 y 3 se refuerzan mutuamente y
comparten los mismos objetivos de aprendizaje.



Diapositiva de las sesiones y hacia donde vamos

Sesion n.°6

Sesion n.° 1 Estrategia en accion:
: o Elaborar un plan de
Financiamiento . 2 o e
e Sesion n.°4 movilizacion de recursos
especifico
Criterios claros para Inteligencia artificial para
un «si» estratégico la movilizacion de recursos

-

Sesionesn.°2yn.°3

~N

Identificar las practicas
esenciales y los elementos
criticos para establecer
relaciones fructiferas con los
donantes y redactar

propuestas de subvencion Sesién n.’ 5
ganadoras, aplicando al o ‘
menos una estrategia clave Comunicaciones descifradas:
en el contexto del desarrollo Como crear un plan que conecte,

motive e inspire

internacional.



Objetivos de estas sesiones

@ Diseiiar un plan de enfoque @ Evaluarla coherenciay el potencial
estratégico para una posible de éxito de un plan de

eleccion del donante y la estructura
de la solicitud («The Ask») con el fin
de maximizar la alineaciény las
posibilidades de éxito.

juzgando cdmo las estrategias de

relacion con el donantey la

estructura de la propuesta se
refuerzan mutuamente para
respaldar una decision.

o Construir el argumento central de una
propuesta de subvencién, relacionando
de manera convincente el problema, la
solucidn, los objetivos SMART y la
estrategia de sostenibilidad.



El recurso clave y la inspiracion del dia

YOU'RE ALREADY MAKING

A DIFFERENCE. MAKE EVEN
MORE WITH WINNING GRANTS.

JAMES RUELL NONPROFITS




Fundamentos:
confianza y primer
contacto

e Objetivo: pasar de una «venta agresiva» a una
transicion natural.
La confianza es la base.
Contacto preliminar oportuno:
o Aprovechar el contacto directo si existe.
o Utilizar los «puentes cordiales» (conexiones
existentes).
o Papeldeladireccidon general (director
general) sino hay contactos.
o Buscar experiencias previas de otras
personas.

Mas alla de la solicitud:
la confianza es laclave.




Planificaciony
preparacion de la
reunion

e Planificar con antelacion:

o Elmomento es crucial: ni demasiado pronto
(concepto inmaduro), ni demasiado tarde.

o Comunique claramente el objetivo de la visita
(discutir la causa, explorar las posibilidades de
compromiso).

e Preparese minuciosamente:

o Informese sobre el donante: historial,
intereses (paises, sectores), posibles
objeciones.

o Estructure la reunién: conversacién informal -
> transicion -> solicitud.

o Aclare la elegibilidad (por ejemplo, (financian
en sus paises de operacion?).

El éxitoresideenla
preparacion.




Ejercicio en grupo: investigacion sobre una g%

organizacion donante //

e Engrupos, elegiran un nuevo donante
y realizaran un analisis en
profundidad. A su regreso, nos
hablaran de la organizacién
seleccionada, indicandonos al menos:

o Una persona de contacto dentro
de la organizacién

o Sumision y en qué se
corresponde con la vuestra
Otros proyectos financiados
Las convocatorias de proyectos
existentes o pasadas




.z . Después de la reunion: realismoy
Gestion de expectatlvas y mantenimiento de larelacion.
compromiso a largo plazo

e Gestionar las expectativas después de la reunién:

o La cortesia no es una promesa.

e Fomentar el compromiso a largo plazo:

o Mantener un alto nivel de compromiso.

o Demostrar el impacto de las donaciones
(relatos sobre el terreno, datos).

o Garantizar el uso correcto de los fondos
(transparencia y responsabilidad
ESENCIALES).

e Recordar que los donantes quieren VER el impacto y
SABER que los fondos se utilizan correctamente.




Planificaciony
preparacion de la
reunion

e Practique, practique, practique:
o repita cada elemento.
o Ofrecemos una oportunidad de inversion
interesante.
o Solicitud especifica e inequivoca.
e Pidaretroalimentacion:

o Alas personas les gusta sentirse escuchadas.

o Pedir consejo hace que el donante se sienta
importante.

El momento delaverdad: la
solicitud y el valor de la
retroalimentacion.




Hoja de trabajo- estrategia de contacto con
los donantes

Nombre del donante potencial:
Fecha de preparacion:

l. Investigacion y contacto preliminar:
e /Existen vinculos personales/profesionales con este donante?
Si: ¢Quién? ¢Como puede ayudar?

No: La direccidn ejecutiva se encargara de establecer el contacto.
e Personas de mired con experiencia con este donante:
(Consejo clave: )
e Informacion clave sobre el donante (intereses, historial de donaciones,
otras causas):
Il. Planificacion del enfoque:
e Esta el concepto de mi proyecto lo suficientemente maduro para este
contacto? Si/ NO
e Objetivo principal de la reunién (mensaje claro y conciso):
e Profesionalidad: puntos a recordar (vestimenta, lenguaje, puntualidad):




Hoja de trabajo- estrategia de contacto con
los donantes

lll. Preparacion de la reunion:
e Investigacion especifica sobre la persona con la que me voy a reunir:
e Posibles preocupaciones, temores u objeciones del donante:
o (Respuesta: )
o (Respuesta: )
e Estructura de la reunion:
o Charlainformal (temas):
o Transicion hacia la causa:
o La peticion («The ask»):
e Pregunta clave sobre la elegibilidad (si procede):
IV. La solicitud («El Ask»):
e Puntos clave de mi presentacion (para memorizar):
e La solicitud especifica (importe, proyecto, etc.):
e Recordatorio (Rockefeller): Ofrezco una oportunidad de inversion
interesante.
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Hoja de trabajo- estrategia de contacto con

/"
los donantes / |
V. Después de la reunion y seguimiento: /‘ \

e Preguntas para solicitar comentarios:

o «¢Qué le parece nuestra propuesta?»

o «Tiene algun consejo que darnos en relacion con este proceso?».
e Gestionar las expectativas: la cortesia no es un si.
e Plan de seguimiento:

o Fecha: _ Accion:




Ejercicio en grupo:
Shark Tank

¢Qué haremos?

Simularemos una presentacién de un minuto para justificar
las razones por las que contactamos con un donante
especifico y el objetivo de la reunion.

Tareas en grupos pequeiios:

e Individual: con ayuda de la hoja de trabajo, anote los
puntos clave de un donante y el objetivo claro de la
reunion.

e Engrupo: cada persona presenta su discurso de un
minuto. Los demas dan su opinién sobre la claridad y
el poder de persuasion de la presentacion.

Puesta en comun:
Un voluntario por grupo compartira el consejo mas util o la
principal leccion aprendida de los comentarios recibidos.

Preparacion del enfoque
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jGracias!

INN@VUS

®, Moderador de la sesion: Camilo Forero

E Creador del médulo: Camilo Forero
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