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Darse a conocer
ransmitir nuestra acciones y objetivos (informacién
rear y mantener la imagen de la organizacion
ensibilizar y movilizar
onseguir implicacion de la sociedad
Captar voluntariado - Captar recursos - invitar a actos
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~ ¢éQue logramos?
- ortalecer la confianza de la opinidn publica y el publico general
ortalecimiento de la reputacion
osicionar como queremos ser vistos
ontribuir a la difusion de las desigualdades
ifundir y apoyar las campafas y acciones de captacion
endicidon de cuentas
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3. Comunicar para que nos conozcan
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Posicionamiento. El lugar que ocupamos.
Un buen posicionamiento...

Se puede comunicar facilmente
Coémo lo expresamos

Atributos diferenciadores
Personalidad

Conocimiento y donacién

Como conocio a la ONG
(% individuos)

Amigos yfamilares/conocidos EEEG—G— 5>
Television [N 27
Articulos de prensa [N13
Correo, Mailing I8
En la calle, mesa informativa, etc [l 8
Radio e
Me pararon en la calle 4
Porinternet 2
Me llamaron por teléfono §|2
Acto, feria 1

Nos debe diferenciar de manera relevante respecto a otras alternativas

Motivos por los que escogio colaborar

Me convencio su informacion

Es conocida y de confianza

Por amigos, familiares, conocidos
que trabajan o colaboran alli

Comparto valores/me identifico

Se que la ayuda llega, trabajan
con rigor y responsabilidad

Tuve impresion de poder colaborar,
no ser mero colaborador

Siempre estan donde se les necesita

Esta en todo el mundo

Es local

(% individuos)
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. La comunicacion en las organizaciones

¢ Por donde empezamos a comunicar para captar?

Crear y mantener un cédigo de comunicacion en el tiempo

Que unifique todas las acciones de comunicacion

£
.
.

Que nos permita ser identificados con rapidez
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Basado en nuestra mision y valores
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Basado en cOmo queremaos ser vistos
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Recoger datos
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Basarnos en historias
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PLANIFICACION Y
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2. Planificacion y vias de colaboracion

,,.
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i Qué es la captacion de fondos?
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250 000,00,

La captacion de fondos puede definirse como

i
b

o
3
e

El conjunto de estrategias y técnicas basadas en la planificacion
estratégica, el marketing, la comunicacion publicitaria y las relaciones
publicas, que tiene como finalidad la construccion de una base de
colaboradores/socios (particulares, instituciones publicas y privadas)
comprometida a largo plazo con una causa/organizacidn.




2. Planificacion y vias de colaboracion

Paso 1: Disefia tu estrategia de captacion

iCual es E‘:Iﬂ
contexto de
la captacion
de fondos?




2. Planificacion y vias de colaboracion

Paso 2: Conoce los tipos de donantes y las vias de colaboracion

s Socios

¢ Donantes puntuales
* Conversion a socios

¢ Otras colaboraciones
Donacién de bienes o habilidades
Donacion de una herencia o Iegado

» Convocatoria publica de subvenciones
* Otras aportaciones/subvenciones
publicas

* Donacién puntual
* Conversidn a socios o programas

* Colaboracion econdmica
Patrocinios

Compras solidarias
Acciones empleados

e Colaboracién en especie
Donacion de servicios
Donacion de bienes

Cesion de espacios fisicos, publicitarios
etc..




2. Planificacion y vias de colaboracion

Paso 3: Conoce los tipos de colaboraciones empresariales mas
recuentes.

Modalidades de colaboraciéon empresarial

Donaciones Captacion entre V°'“""0r'iado
dinerarias empleados Corporatiy,,

Donaciones B romoC'W“es Programa con
en especie conjuntas empleados

Donaciones ' Mecenazgo

Captacion entre

inio
clientes Y- Faiegcin

de servicios
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2. Planificacion y vias de colaboracion
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2. Planificacion y vias de colaboracion

Paso 5: Disena un evento pensando en el logro de tu objetivo

Objetivos de un evento

pifusion, | Captacion de ’
sensibilizacion.  socios o fondos Mpacto ep

) med;
educacion edios

ek | Presentaciones
Campana | editoriales

Captacién o 7
Formacign fidelizacion de Nterno
grandes donantes

S — Lo - .




2. Planificacion y vias de colaboracion

Paso 6: Si organizas un evento propio no olvides planificar

eEscaleta
eParte de incidencias
eHoja de ruta, carpetas

eObjetivo eEquipo

ePublico objetivo eFormacion

eContenido e Ogistica

el ugar ePromocion

eReserva espacios y eProtocolo
permisos e Materiales

*Calendario ePatrocinadores

¢Presupuesto

eTimming

eDesarrollo de montaje, acto, desmontaje

eCierre contable del acto
e Agradecimientos

e Memoria

eFicha de evaluacién/actividades
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3. El ciclo de la captacion

G G S ey

Definicién
proyecto a
financiar

Fidelizacién
Evaluacion

Creacion
BBDD

Firma acuerdo
convenio

Seleccion
Segmentacioén

Seguimiento
acuerdos

Investigacion
Comercial

Reporte/
Informe
entrevista
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Elaboracion
Dossier de
Presentacion

Entrevista
Reunidn

Persona o
equipo responsabl

Concertacion
visita




3. El ciclo de la captacion

Elementos

Plan estrategico

Base de datos

ELEMENTOS PARA Dossier de presentacion

LA CAPTACION |[me==
DE FONDOS Argumentos de venta

Equipo de desarrollo solidario

Sistema de screening

Implicacion del equipo directivo, responsables...
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3. El ciclo de la captacion
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3. El ciclo de la captacion

HERRAMIENTAS

Modelo de llamada telefonica

Modelo de Presentacion

HERRAMIENTAS A Dossier de la propuesta
USAR EN EL CICLO

DE LA CAPTACION
DE FONDOS Agenda de reunion

Modelo llamada de seguimiento

Argumentarios — gestion del NO
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3. El ciclo de la captacion

GUIA PARA LA PRESENTACION PROYECTOS

- Habla siempre del NINO/NINA y de las mejoras en su calidad de vida y oportunidades que
vamos a proporcionarle (no de vacaciones, billetes, etc..).

- Habla de las necesidades de la infancia y No de las necesidades de financiacion de
billetes, estancia, monitores, etc...

- Inicia tu presentacion del proyecto con algo que capte la atencién: una foto de un nifo/a al
que hemos cambiado la vida, un testimonio, una vivencia tuya, de tus hijos o de las
familias.

- Continua contextualizando brevemente al fin, a la mejora en la vida del nifio/s que
acogemos a la que va a contribuir el proyecto que presentamos a la
empresa/entidad/donante.

- Explica brevemente el proyecto (objetivos, actividades y resultados — datos-) siempre
haciendo referencia a los nifos/as acogidos. Resalta el impacto de la colaboracion de la
empresa en los ninos/as.

- Refuerza la idea de la importancia del apoyo de esa empresa/entidad/donante para el
nino/a que acogemos.
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