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Dónde Estamos? Las 5 fases de la crisis 



Como en las pharma o cierta venta online, el fundraising es uno de 
los sectores beneficiados por el COVID-19, aunque va por barrios. 

Fundraising en silencio: deja de comunicar, no hacer captación ni fidelización. Cancelan acuerdos con 

proveedores y consultores. Esperar que pase la tormenta 
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Fundraising de cazadores: disparan contra todo,  piden a todos, el máximo de importe ante la 

catástrofe, hemos de incrementar nuestra base de datos y generar como más leads mejor.
2

Fundraising de recolectores: El enfoque de dar antes de recibir  y la experiencia del donante. Habla con 

el socio. Cuéntanos cómo te has visto afectado. Muéstrales que estamos aquí para ayudarlos, en un 

momento quizá de necesidad para ellos. Si lo hacemos, no nos olvidarán.
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Como reaccionan las organizaciones ante el COVID-19, 3 modelos: 



Una emergencia 
única: cuando 

donantes y 
víctimas 

coinciden

Por primera vez todos somos, al mismo tiempo, víctimas directa

o indirectamente, a la vez que donantes potenciales. Este es el

tema más complejo e incierto, pero es ahí donde hay que

innovar y probar.

En estas 2 semanas hemos visto el detalle esta complejidad: no

podemos discriminar los emailings a personas que han perdido a

su padre o madre, no disponemos de esa información. Es un

reto habitual en el sector salud.



• Es el momento de fidelizar: llama y demuestra que no te

importa únicamente el dinero de los donantes y muestra interés

por saber cómo se encuentran.

• No dejes de enviar emails: la tasa de apertura de semana

pasada han sido más altas, todos tenemos más tiempo, nos

preocupa lo que pasa y queremos saber lo que hacemos como

organización.

• Muévete en redes sociales, más que nunca.

Haz el 
contacto, 

llama a tus 
socios y 

donantes





Haz el 
contacto, 

llama a tus 
socios y 

donantes

• Orienta a la gente que quiere donar y no sabe “a qué” o “a

quién”.

• Sé creativo.

• ¡Ojo! Como pasó con el Sida, el Covid19 nos afecta a todos, a

mí y a mi madre de 90 años, a mis hijos de 25 y 30 años.

• Es interclasista, lo que nos hace sentir más vulnerables:

recibimos cada día noticias de amigos y de famosos que

mueren por la pandemia.

• Capta online.



Para algunos, el 
confinamiento 

no es una 
novedad



Comunica que 
tienes una 
estrategia: 
hasta que 

vuelvan los 
abrazos



Explica lo que 
haces y lo que 

necesitas 
claramente

• Ponte en el lugar del donante: qué piensa y qué le preocupa. 

¿Qué cree él que puede hacer?

• Esto no es una tsunami, no es una ola fácil de explicar y afecta a 

la sociedad de diferentes maneras. Soledad en 1/3 de familias 

donde hay 1 sola persona, o qué puede pasar con el maltrato 

en les familias que viven en 55m2 compartiendo con otras 

familias.



La mejor campaña, trabajar en lo que nos corresponde



Comunica que sigues atendiendo a tu misión y beneficiarios



Oxfam Intermón



Adapta la 
misión, 

adáptate a la 
realidad. 
Pon tus 

capacidades en 
movimiento



La mejor campaña, ya estar trabajando en lo que nos 
corresponde



Crea alianzas 
con medios, 
nacionales o 

locales



Crea alianzas y 
busca aliados:

Foment del 
Treball



Explica lo que 
haces y lo que 

necesitas 
claramente

• Si eres una organización social, educativa, cultural o de salud, 

explica lo que haces respecto al Covid19, cómo afecta a tus 

públicos y qué hacéis al respecto. 

• Si eres una organización de salud y/o investigación, lo tenéis 

mejor: es donde se percibe ahora mismo la urgencia, la 

necesidad y dónde tiene más sentido ser más agresivos para 

captar fondos. Ya tenemos 2 campañas en marcha con 

600.000€ captados en 2 días.



Cuenta tu plan: 
Recorte de plantilla 
por falta de ingresos  

publicitarios y 
aumento del precio 

de subscripción 
mensual de 7a 8€



Storytelling en 
tiempos de 

pandemia: ¿es 
necesario? 

• Hemos de hablar de las personas. Para los aficionados al 

storytelling ahí va un argumentario demoledor: El 76% de 

las muertes por el virus son personas de más de 80 años, 

nacieron o vivieron su infancia en plena guerra civil, y van 

a morir solos.

• No es nada fácil ponerle hilo a esta historia.



Organizaciones 
elefantes y 

organizaciones 
gacela 

Vemos organizaciones elefantes, extraordinariamente lentas en la

toma de decisiones, que se pierden en procesos y leen la realidad

sólo en términos internos y en beneficio propio. Vemos, al otro lado,

organizaciones gacela, más rápidas que el viento, que adaptan su

misión y capacidades a las necesidades del entorno, sería el caso de

#Yomecorono.

Ser gacela o elefante se nota en los resultados de captación y tendrá

un alto retorno en donaciones a medio plazo, estas últimas no

descansan el fin de semana e implican a terceros tan rápidos como

ellos mismos #yocorroencasachallenge.

https://bit.ly/3bFnPGL






70.000€ en una tarde corriendo con Kilian Jonet y amigos



No pienses en 
hacerlo solo, 

coopera

• Si eres una organización con una misión directamente afectada

por el Covid19, haz alguna cosa con otras organizaciones: hay

muchas oportunidades. Asóciate con alguien que te pueda

necesitar o con quién puedas empezar un proyecto.

• Es el momento de las alianzas: ¿tiene sentido una campaña

conjunta de todos los centros de investigación?

• Coge fuerza en el ámbito local: ¿tiene sentido que todas las

organizaciones hagas una campaña unidas? Las personas que

atendidas no están compartimentadas en silos, social,

educación o cultura, como lo están las organizaciones.

• Es hora de integrar la energía de muchas personas que quieres

hacer cosas y no saben qué hacer, el peer to peer.



Alianzas como estrategia: suma capacidades y necesidades

Nuevas alianzas en tiempos de cambio, que no van a quedar aquí: Médicos del Mundo y el 

Hospital Gregorio Marañón se unen en la emergencia del coronavirus, una buena iniciativa de suma 

de capacidades.



Alianzas entre Alumni de Carlos III y H. Gregorio Marañón



Resultados de 
captación, 
cambios 
positivos

• El uso de internet ha subido un 80% y el de móvil se ha doblado.

• Los resultados: la tasa de contacto en telemarketing ha subido al

50%, teniendo conversaciones más largas en horario de mañana.

• La petición de donación puntual positiva es superior al 50% de los

contactados con medias de 60€.

• La conversión de leads a socios se ha triplicado en una semana: los

importes son un 40% más altos.

• Las conversiones vienen de leads generados en Facebook, mientras

que la conversión de leads de Instagram es de 0.
• Alguna campaña de influencer en Instagram que hemos analizando

demuestra la capacidad de alcance, pero a su vez, las enormes
dificultades para generar donaciones: la conversión es del 0,6% y
donación media de 20€. Lo más positivo es que estas acciones nos
acercan a nuevos públicos, con más de 200.000 visualizaciones.



Eventos off 
line, 

financiadores 
clásicos y 

cambios de 
planificación

• Hay que repensar los eventos offline y convertirlos online.

En algunos países los eventos multitudinarios tienen un

impacto enorme en la captación de fondos, como la

Maratón de Londres, que genera 66M€. Debemos innovar

para hacer que estos eventos se sigas celebrando desde

casa.

• Pero también va a cambiar la financiación de determinadas

fundaciones clásicas: la Fundación Once se verá afectada

por el paro de las ventas? Cruz Roja ha tenido que redefinir

el Sorteo del Oro, y Cáritas la campaña de Corpus.



Grandes 
donantes  

deportistas y 
celebrities

Hazlo simple, como en la campaña de Cruz Roja

#CruzRojaResponde, implicación celebrities en redes

sociales y ofrecer solo número de cuenta.

Vuelven las cuentas corrientes en primera línea,

como antes de internet; dirigido a empresas y

donantes de mayores importes.

Hemos vuelto al pasado, pero está justificado por los

límites en los importes de las donaciones por VISA y

por las dificultades de las empresas, fundaciones en

realizar donaciones con tarjeta.



Campaña #CruzRojaResponde



Yo... he visto cosas en fundraising

que vosotros no creeríais”

La CCAA de Madrid http://donamadrid.madrid lanza una

campaña y capta 15M€ de euros en sus plataformas de

donaciones. Francamente, mejorable en todos los sentidos.

También el Banco de España abre una cuenta para recibir

donaciones para el Ministerio de Salud.

Estas iniciativas públicas, que responden a las llamadas de los

ciudadanos y empresas que quieren dar y no saben a quién, ni

qué, han levantado también algunas críticas. En modelos de

sociedad civil más maduros en fundraising como UK, hay una

fundación independiente que recibe y gestiona estas

donaciones, como la London Community Folundation.

http://donamadrid.madrid/
file:///Users/ricardvallsriera/Dropbox%20(zohar)/coronavirus/Temps%20de%20coronavirus/.https:/pbs.twimg.com/card_img/1244529954970316800/Z1HpNxKk%3fformat=jpg&name=small
https://londoncf.org.uk/


En París hay una fundación única que capta fondos

para investigación en los 45 hospitales. Por su parte,

en Italia las campañas de los hospitales se han unido

en la Plataforma GoFundMe.

¿Competir o 
colaborar?



• El resumen total de las donaciones

directas e indirectas a hospitales e

investigación se sitúa alrededor de los

40M€, a fecha de 05 de abril.

• En un sector sin cultura establecida de

fundraising: esta situación va a suponer

un cambio sin vuelta atrás para la

profesionalización de la captación de

fondos e inversión en el sector

investigación y hospitales. Ahí lo dejo.





Las empresas y su supervivencia

• Sin duda, hay una alta implicación de las empresas con sus

donaciones: Es una reacción que va más allá de la

responsabilidad social, para situarse en la protección de lo

más importante para la empresa: las personas, los clientes, los

proveedores, y sin duda, la sociedad en la que vive.

• Las empresas están ofreciendo sus capacidades para

solucionar los problemas de la sociedad, desde SEAT

ofreciendo su cultura maker, una novedad que genera una

visión de la empresa que va más allá de lo habitual.

• También por el sector hotelero y restauración, que hacen un

enorme esfuerzo para mantener la cadena de producción y

distribución. Inimaginable

Camiones que llegan a IFEMA con equipamiento



La banca  y sus canales 
de comunicación con 

clientes



Algunos datos sobre recibos de socios

Estos días vamos a pasar el cobro los recibos mensuales: la situación económica de las 

familias es muy incierta y cuesta hacer números. Es por eso, y con todas las precauciones: 

los estudios sobre previsión de bajas en UK en total y por sectores. Los más jóvenes los más 

proclives a dejar de dar. 



Vamos de la #crisissanitaria a la #crisissocial: la crisis social ya  
no nos afectará a todos ¿quedará algo para dar?



El 5 de mayo llega el #GivingTuesdayNow



4 propuestas para la  innovación



Innovar en Fase 4 y 5: 
Reimaginar y cambiar

Captar fondos en 
tiempos de VUCA

1. Pensar en el futuro, el “new normal” no va a volver: es el

momento también de pensar en la innovación, en lo que

debemos seguir haciendo, en lo debemos dejar de hacer, en

aquello que la crisis nos ha enseñado que funciona y en

probar nuevas estrategias de captación.

2. Pensar y crear equipos post COVID-19 a corto y medio plazo,

empresas y alguna administración local ya lo están haciendo.

3. Que canales vamos a profundizar, cuales vamos a potenciar,

cuales vamos a abandonar, donde vemos nuevas

oportunidades.

4. Debemos enfrentarnos al fundraising en tiempos VUCA:

Vulnerables, Inciertos (uncertain), Complejos y Ambiguos.

5. Y ello sólo tiene una solución la flexibilidad y reforzar el

compromiso con donantes.
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