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1. Introduccion

Este taller, "Conectando para Impactar: Claves para el Exito con Donantes", est
diseflado para el personal de las OSC responsable de la movilizacién de recursosy la
construccion de alianzas. Esta sesion es la primera de dos partes interconectadas,
enfocandose exclusivamente en el "antes" de la propuesta: el arte y la ciencia de
construir relaciones. El principio rector es que una relacién sélida y bien cultivada es el
fundamento indispensable para cualquier propuesta exitosa. Entendemos que el
acercamiento a donantes y la redaccion de propuestas son dos caras de la misma
moneda; por lo tanto, esta sesion y la siguiente son mutuamente reforzantes y deben
ser vistas como un ciclo completo para lograr una movilizacion de recursos efectiva.

Durante este taller, nos concentraremos en desmitificar el proceso de acercamiento,
transformandolo de una tarea intimidante a una estrategia relacional. Al finalizar esta

sesion, las personas participantes podran:

e Disefar un plan de acercamiento estratégico para una organizaciéon donante
potencial, justificando la seleccidn y la estructura de la solicitud ("El Ask") para
maximizar la alineacion.

e Aplicar técnicas de investigacion y planificacién para preparar reuniones
efectivas, anticipando los intereses y posibles objeciones del donante.

e Evaluar la coherencia de un plan de acercamiento, juzgando cémo las
estrategias de construccion de relaciones fundamentan una futura decision de
financiamiento.

Guion de la sesion 2: Conectando para impactar - Donantes

Minuto Ndmero Actividad/Accién de la Contenido Estrategia / Notas para la
de persona facilitadora Técnico Clave Metodologia facilitacion
diaposit
iva
0-10 1-4 Bienvenida y Objetivos. Propésito y Explicacién + Ser muy directoy
Proyectar Diapositiva 1 objetivos de la Encuadre enérgico para
(Titulo). Dar la sesién. Enfasis en visual. establecer el ritmo.
bienvenida. Usar la construccion Aclarar que esta sesion
Diapositiva 3-4 para de relaciones se enfoca en la
revisar los objetivos de la como base para "relacién"y la
sesion. el financiamiento. siguiente en la
"propuesta”.
10-25 5-6 Explicar la base: Confianza vs. Exposicién Frase clave: "La
Confianza y Contacto. "venta dura". El conceptual + confianza es la
Usar Diapositiva 6. valor de la Dialogo. moneda de nuestro
"Pasaremos de una investigacion sector." Usar el
'venta dura' a una previa. contenido de la
relacién natural." Discutir Estrategias de diapositiva para
estrategias de contacto: contacto inicial detallar cada puntoy
directo, "puentes oportunoy preguntar al grupo por
calidos", rol del CEO. profesional. sus experiencias.
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Minuto Ndmero Actividad/Accién de la Contenido Estrategia / Notas para la
de persona facilitadora Técnico Clave Metodologia facilitacién
diaposit
iva
25-50 7-8 Planificacién y Timing Exposicién Esta es la actividad
Preparacion. Usar estratégico. conceptual + central. Asegurar que
Diapositiva 7 para Propésito claro Actividad los grupos entiendan
explicar la importancia de la reunién. grupal la tarea de
de la preparacion. Lanzar Investigacién del practica. investigacion. Circular
la Actividad #1: historial, para resolver dudas 'y
"Investigacién de interesesy mantener el enfoque.
Organizacion Donante". posibles
objeciones del
donante.
Elegibilidad.
50-65 9 Gestion de Expectativas Gestién de Exposicién Mantener esta seccién
y Compromiso. Usar expectativas conceptual. concisa pero
Diapositiva 9. Discutir post-reunion. impactante. Frase
qué pasa después de la Estrategias de clave: "La relacion no
reunion. "La cortesia no compromiso a termina con la
es una promesa." largo plazo: donacién; ahi es
Explicar cémo demostrar comunicacion donde comienza el
impacto y transparencia. continua, verdadero trabajo de
demostracion de confianza."
impacto,
transparencia
financiera.
65-85 10,14 El Momento de la La solicitud como Exposicién + Modelar un "pitch" de
Verdad: "El Ask". Usar una oferta de Modelado + 1 minuto antes de
Diapositiva 10. Explicar la inversion de Actividad enviar a los grupos. El
importancia de ensayar y valor. La practica en objetivo es la practica
ser especifico. Lanzar la importancia de la grupos. rapiday la
Actividad #2: "Shark practica, la retroalimentacion
Tank". claridad y el valor constructiva entre
de solicitar pares.
retroalimentacio
n.
85-90 15 Cierre y Proximos Recapitulacion de Cierrey Terminar
Pasos. Proyectar los puntos clave transicion. puntualmente,
Diapositiva 15. Resumir de la sesion. reforzando que ahora
las claves: Confianza, tienen las
Preparacion, Claridad. herramientas para
Agradecer y anunciar la construir la relacion,
transicion a la Sesién #3 que es el prerrequisito
sobre propuestas. para la sesién
siguiente.
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Anexo 1: Hoja de trabajo: Estrategia de contacto con donantes

Nombre Donante Potencial:
Fecha de Preparacion:

I. Investigacion y Contacto Preliminar:
e Existen conexiones personales/profesionales con esta organizacion donante?
o Si:¢Quién? ¢Como puede ayudar?
o No: La Direccién Ejecutiva liderara el contacto.

e Personas en mired con experiencia con esta organizacion donante:
o (Consejo clave: )

e Informacion clave sobre la organizacion donante (intereses, historial, otras causas):

Il. Planificacion de la Aproximacion:
e ;Est4 el concepto de mi proyecto suficientemente maduro? Si / NO
e Propdsito principal de la reunién (mensaje claro y conciso):
e Profesionalismo: Puntos a recordar (vestimenta, lenguaje, puntualidad):

Ill. Preparacién para la Reunién:

Investigacion especifica sobre la persona con la que me reuniré:
Posibles preocupaciones, miedos u objeciones de la organizacién donante:

o (Respuesta: )
o (Respuesta: )

Estructura de la reunion:

o Pequefa charla (temas):

o Transicion a la causa:
o La Solicitud ("El Ask"):
Pregunta clave sobre elegibilidad (si aplica):

IV. La Solicitud ("El Ask"):
e Puntos clave de mi presentacion (memorizar):
e Lasolicitud especifica (cantidad, proyecto, etc.):
e No pidan limosna: Ofrezco una oportunidad valiosa para invertir.

V. Post-Reunién y Seguimiento:
e Preguntas para solicitar retroalimentacion:
o ":Cudles son sus impresiones sobre nuestra propuesta?"
o "¢Tiene algln consejo para nosotros en este proceso?"
e Gestionar expectativas: La cortesia no es un si.

e Plan de seguimiento:



Actividades de la sesion 2

Actividad #1: Investigacion de Organizacion Donante (Ejercicio Grupal)

e Objetivo: Practicar habilidades de investigacion rapida y colaborativa para
identificar la alineacion y los puntos de contacto con un donante potencial.
e Tiempo Estimado: 25 minutos (5 min explicacién, 15 min trabajo en grupo, 5 min

puesta en comun).
e Instrucciones para la persona facilitadora:

1.

Explicacion (5 min): "Ahora vamos a simular el primer paso antes de
cualquier contacto: la investigacién. En grupos, elegiran una organizacion
donante que sea nueva para ustedes y realizaran una investigacién rapida en
linea."

Trabajo en Grupo (15 min): Dividir a las personas en grupos de 3-4. "Su
tarea es encontrar la siguiente informacién sobre el donante que eligieron: 1)
Su misién y como se alinea con la de ustedes. 2) Al menos un proyecto similar
que hayan financiado en el pasado. 3) Una persona de contacto clave, si es
posible. 4) Cualquier convocatoria de propuestas, pasada o presente.”
Puesta en Comun (5 min): "Al regresar, cada grupo compartira en 1 minuto
el nombre del donante que investigd y el hallazgo mas importante o
sorprendente que encontraron."

Actividad #2: "Shark Tank: Preparando el Acercamiento" (Ejercicio Grupal)

e Objetivo: Sintetizar la investigacion en un "pitch" verbal claro y persuasivo para
justificar un acercamiento a un donante.
e Tiempo Estimado: 20 minutos (5 min explicacion/preparacion, 10 min practica en

grupo, 5 min puesta en comun).
e Instrucciones para la persona facilitadora:

1.

Explicacién (5 min): "Vamos a practicar como presentar la justificacion de un
acercamiento. Imaginen que tienen UN MINUTO para convencer a su
Director/a Ejecutivo/a de por qué deben contactar al donante que
investigaron y cual seria el propdsito claro de esa primera reunion."

Practica en Grupo (10 min): Mantener los mismos grupos. "Por turnos, cada
persona presentara su 'pitch' de 1 minuto. Las demas personas ofreceran
retroalimentacion enfocada en dos cosas: ¢Fue clara la alineacion? y ;Fue
convincente el propdsito de la reunién?"

Puesta en Comun (5 min): "Al regresar, un voluntario por grupo compartira
el consejo mas util o el mayor aprendizaje que recibieron de sus colegas."
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