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Movilización
de recursos para

las organizaciones de la sociedad 
civil

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

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

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



Diapositiva de las sesiones y hacia dónde vamos
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Sesión n.º 1

Financiamiento 
específico

Criterios claros para 
un «sí» estratégico
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Sesión n.º 4

Inteligencia artificial para 
la movilización de recursos2/3

Sesiones n.º 2 y n.º 3

Identificar las prácticas 
esenciales y los elementos 

críticos para establecer 
relaciones fructíferas con los 

donantes y redactar 
propuestas de subvención 

ganadoras, aplicando al 
menos una estrategia clave 

en el contexto del desarrollo 
internacional.
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Sesión n.º 5

Comunicaciones descifradas:
Cómo crear un plan que conecte, 

motive e inspire 3
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Sesión n.º 6

Estrategia en acción:
Elaborar un plan de 

movilización de recursos



Objetivos de estas sesiones
Sesión n.º 2: Objetivos

Diseñar un plan de enfoque 
estratégico para una posible 

organización donante, justificando la 
elección del donante y la estructura 

de la solicitud («The Ask») con el fin 
de maximizar la alineación y las 

posibilidades de éxito.

Construir el argumento central de una 

propuesta de subvención, relacionando 

de manera convincente el problema, la 
solución, los objetivos SMART y la 

estrategia de sostenibilidad.

Evaluar la coherencia y el potencial 

de éxito de un plan de 

acercamiento a los donantes, 

juzgando cómo las estrategias de 

relación con el donante y la 

estructura de la propuesta se 

refuerzan mutuamente para 

respaldar una decisión.
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Diapositiva para presentar una 
idea clave o central
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El recurso clave y la inspiración del día



Fundamentos: 
confianza y primer 
contacto
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● Objetivo: pasar de una «venta agresiva» a una 

transición natural.

● La confianza es la base.

● Contacto preliminar oportuno:

○ Aprovechar el contacto directo si existe.

○ Utilizar los «puentes cordiales» (conexiones 
existentes).

○ Papel de la dirección general (director 

general) si no hay contactos.

○ Buscar experiencias previas de otras 

personas.



Planificación y 
preparación de la 
reunión
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● Planificar con antelación:

○ El momento es crucial: ni demasiado pronto 

(concepto inmaduro), ni demasiado tarde.

○ Comunique claramente el objetivo de la visita 

(discutir la causa, explorar las posibilidades de 

compromiso).
● Prepárese minuciosamente:

○ Infórmese sobre el donante: historial, 

intereses (países, sectores), posibles 

objeciones.

○ Estructure la reunión: conversación informal -

> transición -> solicitud.
○ Aclare la elegibilidad (por ejemplo, ¿financian 

en sus países de operación?).



Ejercicio en grupo: investigación sobre una 
organización donante
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● En grupos, elegirán un nuevo donante 
y realizarán un análisis en 
profundidad. A su regreso, nos 
hablarán de la organización 
seleccionada, indicándonos al menos: 
○ Una persona de contacto dentro 

de la organización
○ Su misión y en qué se 

corresponde con la vuestra
○ Otros proyectos financiados
○ Las convocatorias de proyectos 

existentes o pasadas



Gestión de expectativas y 
compromiso a largo plazo
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● Gestionar las expectativas después de la reunión:
○ La cortesía no es una promesa.

● Fomentar el compromiso a largo plazo:
○ Mantener un alto nivel de compromiso.
○ Demostrar el impacto de las donaciones 

(relatos sobre el terreno, datos).
○ Garantizar el uso correcto de los fondos 

(transparencia y responsabilidad 
ESENCIALES).

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



Planificación y 
preparación de la 
reunión
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● Practique, practique, practique:

○ repita cada elemento.

○ Ofrecemos una oportunidad de inversión 

interesante.

○ Solicitud específica e inequívoca.

● Pida retroalimentación:

○ A las personas les gusta sentirse escuchadas.

○ Pedir consejo hace que el donante se sienta 

importante.



Hoja de trabajo: estrategia de contacto con 
los donantes
Nombre del donante potencial: __________________________________________
Fecha de preparación: _________________________

I. Investigación y contacto preliminar:
● ¿Existen vínculos personales/profesionales con este donante?

Sí: ¿Quién? ___________________ ¿Cómo puede ayudar? ___________________
No: La dirección ejecutiva se encargará de establecer el contacto.

● Personas de mi red con experiencia con este donante:
___________________ (Consejo clave: ___________________)

● Información clave sobre el donante (intereses, historial de donaciones, 
otras causas):

II. Planificación del enfoque:
● ¿Está el concepto de mi proyecto lo suficientemente maduro para este 

contacto? SÍ / NO
● Objetivo principal de la reunión (mensaje claro y conciso):
● Profesionalidad: puntos a recordar (vestimenta, lenguaje, puntualidad):
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Hoja de trabajo: estrategia de contacto con 
los donantes
III. Preparación de la reunión:
● Investigación específica sobre la persona con la que me voy a reunir:
● Posibles preocupaciones, temores u objeciones del donante:

○ ___________________ (Respuesta: ___________________)
○ ___________________ (Respuesta: ___________________)

● Estructura de la reunión:
○ Charla informal (temas): ___________________
○ Transición hacia la causa: ___________________
○ La petición («The ask»): ___________________

● Pregunta clave sobre la elegibilidad (si procede):
IV. La solicitud («El Ask»):
● Puntos clave de mi presentación (para memorizar):
● La solicitud específica (importe, proyecto, etc.):
● Recordatorio (Rockefeller): Ofrezco una oportunidad de inversión 

interesante.

12



Hoja de trabajo: estrategia de contacto con 
los donantes
V. Después de la reunión y seguimiento:

● Preguntas para solicitar comentarios:

○ «¿Qué le parece nuestra propuesta?»

○ «¿Tiene algún consejo que darnos en relación con este proceso?».

● Gestionar las expectativas: la cortesía no es un sí.

● Plan de seguimiento:

○ Fecha: _________ Acción: _________________________________________
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Ejercicio en grupo: 
Shark Tank 
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¿Qué haremos?

Simularemos una presentación de un minuto para justificar 
las razones por las que contactamos con un donante 

específico y el objetivo de la reunión.

Tareas en grupos pequeños:

● Individual: con ayuda de la hoja de trabajo, anote los 

puntos clave de un donante y el objetivo claro de la 

reunión.
● En grupo: cada persona presenta su discurso de un 

minuto. Los demás dan su opinión sobre la claridad y 

el poder de persuasión de la presentación.

Puesta en común:

Un voluntario por grupo compartirá el consejo más útil o la 
principal lección aprendida de los comentarios recibidos.



¡Gracias!
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Moderador de la sesión: Camilo Forero

Creador del módulo: Camilo Forero 

www.innovusconsulting.co
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