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Fundraising ¢Qué es y para qué sirve?

No vamos a descubrir nada si afirmamos que todas las Entidades No Lucrativas (ENL) necesitan recur-
sos economicos para poder desarrollar su labor, esto es evidente. Sin embargo, no se trata solo de que
las organizaciones tengan los fondos suficientes para desarrollar su trabajo en este momento, todas las
Organizaciones No Gubernamentales (ONG) deben trabajar para asegurar su continuidad hasta que
hayan logrado cumplir con la misién para la que se constituyeron.

Para que las organizaciones puedan desarrollar su trabajo, desde la tranquilidad de saber que no van
a desaparecer mafiana dejando sus proyectos a medias, es necesario que alcancen el punto que les
permita ser una organizacion sostenible. Para conseguir esta meta es imprescindible que cuenten con
diferentes vias de financiacion.

La captacion de fondos privados o fundraising esla

actividad que nos permite asegurar la diversificacion ¢ES LO MISMO FUNDRAISING QUE
de recursos privados, tanto de personas fisicas CAPTACION DE FONDOS?
como juridicas, para financiar nuestra organizacion. '
Estos recursos pueden ser financieros, humanos,

técnicos o materiales y seran imprescindibles para Aunqgue la traduccion literal de la palabra
que nuestra ENL pueda llevar a cabo su trabajo sin fundraising sea captacion de fondos, en
depender de las fuentes de financiacion publica. el ambito del Tercer Sector se mantiene
En definitiva, se trata de una actividad necesaria el término anglosajén ya que implica mas
para la supervivencia vy la estabilidad de una ENL, matices que la mera obtencion de dinero.
que requiere de una planificacion estratégica que
debe integrarse en el ADN de la organizacion, con el Hacer fundraising supone captar fondos
objetivo de alcanzar la deseada sostenibilidad para si, pero tomar la decision de incorporar
nuestra organizacion en el medio-largo plazo. el fundraising a nuestra organizacion de
forma estratégica requiere ademas tener
en cuenta:

Que tendremos que disefar nuestras
estrategias y acciones de captacion

Sociosy desde una perspectiva ética y transpa-
donantes rente.

Empresas

Que nos comprometemos a sensibilizar
al posible donante sobre la causa para

0 RGAN IZAC'O N la que estamos captando y asi lograr su

colaboracion.

Eventos

C Fuentes de financiacion )

Que tendremos la obligacién rendir

Fuentes de cuentas a nuestros donantes y colabo-
f'”a”C',ab‘i'_Oﬂ RECUTSOS radores sobre el destino de sus aporta-
publica | -
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Aunque el término fundraising pueda resultar novedoso, en realidad la captacion de fondos privados
para actividades sociales, la promocioén del arte o la investigacion, tiene una larga tradicion historica. Se
puede identificar la existencia de entidades sin animo de lucro a lo largo de todas las culturas y épocas.
Actualmente, casitodas las organizaciones del Tercer Sector incorporan la captacion de fondos en mayor
o menor grado dentro de su planificacion estratégica. Pero no sélo hacen fundraising las ONG, también lo
hacen otro tipo de entidades dedicadas a la promocién de las artes, la investigacion cientifica, activismo
o las dedicadas a ambitos relacionados con la politica.

(" )

« Un medio para el desarrollo de la organizacion y la movilizacion de recursos

« La construccion de relaciones con la sociedad civil: ciudadanos,
empresas, fundaciones, etc.

« Un proyecto a medio-largo plazo.
N\ |/
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Integrar
la cultura del Fundraising
en la organizacion

Tomar la decision de empezar a captar fondos de forma estratégica en una organizacion implicara
cambiosimportantes a nivel interno que afectaran ala estructurainterna de la entidad a todos los niveles.
La direccién debe ser consciente que integrar el fundraising en la organizacion conlleva el compromiso
de asumir los cambios necesarios para que esta actividad pueda desarrollarse correctamente:

Cambios en el plan
estratégico
de la institucion

Situacion del
departamento de
fundraising dentro
del organigrama

Decisiones sobre
presupuestos y
recursos humanos

Coordinaciony
dependencias con
otros departamentos

Coordinacion con
oficinas territoriales

Concienciar a la Junta o al
Patronato de su implicacion
en la captacion de fondos

para la organizacion Facilitar la integracion la

cultura del fundraising de
forma interna en toda la
organizacion

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising



ABC DEL FUNDRAISING DOSSIER

¢Por qué mi organizacion necesita incorporar el
Fundraising de forma estratégica?

Para sensibilizar sobre
nuestra causa

@ Para evitar riesgos Para poder ser independientes

Cuando los fondos con los que
se mantiene una organizacion

Otro de los motivos por los
que es importante que las

Con cada nuevo donante

progedeﬁ dgluna Unica fuente ENI_.diver.siﬁqluen sus fuentes creamos una oportunidad
de financiacion pueo!e suceder de fmanqaaon es que esto T iy iy K
que, al desaparecer est.a, la !es permite au_mentar,su la causa con la que
entidad no pueda cqnpnuar mdependenma, no solo estamos trabajando
desarrollando su actividad por pnonzando}aquellos proyectos y con los valores de
falta de recursos. que eIIaslmlsmas consideren | nuestra organizacion. Las
Por eso es |mprescmd|b.le Ia§, como mas urg.e,ntes y necesarios, JorEGIGIAES 98 carviErEn
ENL tgngan en su planificacion sino que tgmblen permite que las asi en un un indicador
e-strate.glc-a' varios canales.de organizaciones puedan mantener del nivel de implicacién
financiacion que [es permitan posturas |n.depe'nd|entes de de la poblacién con las
Iograrl la .sostenlblhdad | Ia.s desus ﬂ(nanqadores en causas y en una sefal
economica y, por tanto, eV|.tar dn‘erenteg qmblto.s, como puede del nivel de generosidad
S|t.uaC|onle.s de dependencia ser el posicionamiento ante el v solidaridad de una
e inestabilidad para la desarrollo de unaley o ante un -~
organizacion. conflicto bélico.
/

Para lograr la sostenibilidad (65 Para tener mas oportunidades
Construir la sostenibilidad de nuestra Cuando hablamos de captacion de fondos no nos
organizacion sobre varias fuentes de referimos solo a las donaciones, sino que hablamos
financiacién nos permitira planificar de construir relaciones con los diferentes actores
nuestras acciones en el medio y largo sociales; empresas, fundaciones empresariales, y
plazo con independencia de que una sobre todo ciudadanos. Cuanto mas diversificas tus
de esas fuentes de financiacién pueda fuentes de financiacion, mas se amplia tu circulo de
fallar en algun momento. publicos o stakeholders y por tanto mas se amplia

también el circulo de oportunidades.

Para poder gestionar de forma eficiente los fondos

En el caso de las subvenciones publicas, los fondos obtenidos suelen ser finalistas, es decir,
tienen que destinarse exclusivamente a las actividades que considera oportunas el organismo
financiador y, ademas, no suelen incluir la posibilidad de destinar parte de esos ingresos a
financiar la propia estructura de la asociacion o fundacion. Esto nos deja un margen bastante
escaso tanto para decidir la forma qué los fondos se destinan a cada proyecto, como para
destinar un porcentaje de esos fondos a financiar los gastos estructurales (recursos humanos,
gastos de luz o alquiler, material de trabajo, etc.) que, necesariamente, tiene toda organizacion.

Disponer de fondos privados nos permitira distribuir con flexibilidad los ingresos entre
diferentes proyectos, ajustandonos a las necesidades de cada uno.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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El Fundraising en Espaina

La Colaboracion ciudadana con las ENL

El 39% de los espafioles mayores de 18 afios que saben lo que es una ONG han colaborado de forma
econdémica con alguna de ellas en los Ultimos 12 meses, cifra similar a la del 2020. Aungue se incremen-
ta la frecuencia esporadica.

No sabe
lo que es una ONG

96% |

Sabe lo que
esuna ONG

22%

Ha colaborado
economicamente
hace +1afo

61%
Ha colaborado 22%

econdmicamente en 390
alguna ocasion A) Frecuencia:

Ha colaborado en los mensual/trimestral/

Ultimos 12 meses semestral

39%

0
Nunca ha colaborado
econdmicamente

17%

Frecuencia:
anual/esporadica

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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Desgravacion fiscal IRPF por donacion
- 4,500.000 700.000.000,00€ -

€645.045,962.00

. £.5R0-EN1-724-N0

oo e5m0saee7gn  ©03989846T00 T g = e
- 3500.000 o
- 3,000.000

3.52
- 2,500,000
- 2.000.000
~1,500.000
~1,000.000
100.000.000,00€
~500.000
€_
2017 2018 2019 2020 2021
Contribuyentes 3.524.565,00 3.689.846,00 3.803.914,00 3.928.051,00 4.015.674,00
Importe €517.033.687,00 €539.896.467,00 €569.501.734,00 € 645.045.962,00 €662.681.725,00
Media 146,70 146,30 149,71 164,20 165,00

Perfil del donante actual

QO

h0% 50%

mujeres hombres

- afios <

de e&ga‘;ﬁvedia

oJeYo)

54% 33% | 12% | 7%

Yelo

66% 10% 46% 3%

Perfil del socio de ENL

clase clase |
i media media | Ca%€

casado/ soltero/a tiene tiene estudios estden Wt | b | At
pareja hijos superiores paro !

9,38%

anos de media como socia

en su organizacion Edad media

de 59,2 afos

El61% de los socios tiene mas de 55 anos

500.000.000,00€

400.000.00000¢

30000000000

200.000.000,00€

Aproximadamente el

60% son mujeres

y casi el 81%, mas de4b.

50,5%

vive en ciudades de mas
de 100.000 habitantes

Con capacidad economica alta
Renta media neta familiar disponible 33.477€
frente a media del pais de 29.442€

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising



ABC DEL FUNDRAISING DOSSIER

¢Qué hace un fundraiser?

Un fundraiser es un profesional que trabaja para facilitar a
las personas o0 empresas que puedan contribuir con sus
donaciones a las causas en las que trabajan las distintas
ENL. En otras palabras: el fundraiser se encarga de propor-
cionar a la organizacion los recursos para que los proyectos
se puedan llevar a cabo.

El fundraiser ademas actla como enlace entre la causa y
la sociedad. Tal y como hemos comentado, el fundrai-
sing no es un concepto relacionado exclusivamente
con ingresos monetarios, sino que implica la cons-
truccion de relaciones, el fomento de valores y el
cambio social. En definitiva, se trata de generar

una relacion con el donante y cada donacion

ofrece la oportunidad de vincular a esa perso-

na con la causa y los valores de nuestra organi-
zacion. Por eso es importante que las personas

gue se encargan en nuestra organizacion de
gestionar y canalizar las donaciones estén pre-
paradas para aprovechar esas oportunidades.

Los fundraisers trabajan en muchos y variados
campos, paises y circunstancias, pero compar-
ten varios valores y practicas fundamentales:
trabajan para el cambio social, ayudan a las
personas mas desfavorecidas y preservan bie-
nes valiosos. De hecho, trabajan para hacer del
mundo un lugar mejor.

El desarrollo de la profesion de fundraiser re-

quiere, por tanto, trabajar desde la responsabi-

lidad, transparencia, eficacia y el desarrollo de

buenas practicas. Se trata de premisas basicas, pues
su labor es esencial para asegurar la confianza publica
en el sector no lucrativo.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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¢Qué formacion debe tener un Fundraiser?
La captacion de recursos es, sin duda, una materia
que requiere muchas habilidades técnicas y su en-

trenamiento diario a través de la experiencia.

Un buen captador debera poseer:

Vision estratégica

Capacidad de investigacion

Capacidad de planificar, acciones, campafas...

Capacidad de dirigir, coordinar y motivar equipos

Actitud de evaluacion y seguimiento de los
proyectos y acciones

Y, sobre todo, capacidad de comunicar

En cuanto a su formacion, independientemente de
su titulacion academica, lo imprescindible es que el
profesional que desarrolla la actividad de captacion
de fondos en la organizaciéon adquiera formacion
especializada en fundrasing, incluyendo la legisla-
cién que afecta de una forma u otra a las actividades
relacionadas con la captacion de fondos.

Por otra parte, el fundraiser necesitara conocer a
fondo las caracteristicas de la causa y de la organi-
zacion para la que trabaja. En ocasiones es posible
que se trate de organizaciones muy especializadas
(cultura, investigacion, enfermedades raras) lo que
requerira que el captador de fondos adquiera cono-
cimientos especificos sobre el sector en el que va a
desarrollar su labor.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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La remuneracion

Uno de los aspectos que suelen generar
mas dudas es el relacionado con el sala-
rio de los fundraisers. ¢Deben recibir un
salario en funcion de los fondos que cap-
ten? Segun la deontologia profesional,
el sueldo de los fundraisers nunca debe
estar basado en recibir un porcentaje de
los fondos captados.

Los codigos éticos de los captadores de
fondos a nivel global indican que el traba-
jo de fundraiser no debe ser remunerado
en base a la cantidad de fondos captados
por éste, sino que su salario debe estar
basado en unos honorarios fijos que pue-
den incluir un variable por objetivos.

Segun la declaracion internacional de
principios éticos del fundraising, que
establece los valores, creencias y princi-
pios por los que se rigen los fundraisers
profesionales en todo el mundo:

+ Los fundraisers no deberian aceptar
comisiones o compensaciones basadas
en porcentajes sobre los fondos capta-
dos.

« Los fundraisers no aceptaran ninguna
propina personal cuando actlen en
nombre su organizacion.

« Los fundraisers no buscaran o acepta-
ran ningun pago personal, en dinero o
en especie, de un proveedor de mer-
cancias o servicios como recompensa
por los negocios realizados.

+ Los criterios para la remuneraciéon de un
fundraiser en funcion de su desempefio
deben ser acordados de antemano y no
deben estar basados en un porcentaje
sobre los fondos captados.


https://www.aefundraising.org/wp-content/uploads/2017/05/Declaraci%C3%B3n-Internacional-de-principios-del-fundraising..pdf
https://www.aefundraising.org/wp-content/uploads/2017/05/Declaraci%C3%B3n-Internacional-de-principios-del-fundraising..pdf
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Declaracion Internacional de principios
éticos del Fundraising

Todos los profesionales que trabajan como fundraisers tienen el deber de conocer
y seguir los cinco principios que establece la Declaracion Internacional de princi-
pios Eticos del Fundraising:

Honestidad Los fundraisers actuaran siempre honesta y sinceramente de ma-
nera que la confianza del publico sea protegida y los donantes y beneficiarios no
sean engafiados.

Respeto Los fundraisers actuaran siempre con respeto a la dignidad de su profe-
sion y de su organizacién, asi como con respeto a la dignidad de los donantes y
beneficiarios y respetaran sus elecciones y deseos siempre que sea posible.

Integridad Los fundraisers actuaran integramente cumpliendo rigurosamente
con la legislacion y regulacion vigente y cuidando de su responsabilidad sobre
la confianza publica. Trabajaran siempre por el mejor de los intereses de causas y
donantes.

Transparencia Los fundraisers trabajaran siempre bajo el paradigma de la trans-
parencia, siendo claros y precisos sobre el trabajo de la organizacion, sobre como
se manejaran las donaciones y reportaran sobre los costes y el impacto de las
donaciones de manera real.

Responsabilidad Los fundraisers actuaran siempre de manera responsable, en-
tendiendo que compartimos el objetivo de promover la excelencia en la captacion
de fondos en beneficio del bien comun. Valoramos y fomentamos la diversidad en
la practica de la profesion y trabajamos continuamente en el desarrollo de nues-
tros standards profesionales.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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El plan de captacion de fondos

Cuando nos decidimos a empezar a realizar acciones de captacion de
fondos en nuestra es organizacion es importante que todos, fundraisers
y equipo directivo, tengamos claro que se trata de un proceso cuyos
resultados se obtienen en el medio y el largo plazo y que es necesario
desarrollar de forma estructurada. Por eso es imprescindible que la or-
ganizacion trabaje en elaborar un plan de fundraising que ademas esté
integrado en el plan estratégico de la organizacion.

El plan estratégico de la organizacién sera el punto de partida ya que
establece las necesidades de la organizaciéon, marca los objetivos para
nuestra entidad y nos indica como conseguirlos.

Dentro del plan estratégico, el plan de captacion de fondos debe ser el
resultado de un proceso colaborativo con el resto de la organizacion
(RRHH, programas, comunicacion, financiero, advocacy, etc.) para con-
tribuir a la consecucién de los objetivos estratégicos globales.

Es imprescindible que el plan de captacion sea el fruto de un proceso
meditado, de manera que evitemos acciones de captacion aisladas que
no estén enfocadas en el medio - largo plazo.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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Objetivos del plan de captacion de fondos

Para elaborar nuestro plan de captacion es necesario que antes de lan-
zarnos a marcar objetivos y disefiar acciones dediquemos un tiempo
a analizar como afecta el entorno interno y externo a nuestra organi-

zacion:

1. Debemos analizar nuestra
propia situacion interna:
conocer el historico de
nuestra entidad y ver qué
actividades hemos realizado
ya y cuales han funcionado,
analizar nuestra evolucion a
lo largo de los afos, etc.

2.Debemos analizar cual es la
situacion en la que nos en-
contramos en el contexto
general, es decir, debemos
tener en cuenta la situacion
conodmica, politica y social
ya que afectard de manera
directa a nuestro plan de
captacion de fondos.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising

3. Debemos dedicar un tiem-

po también a analizar las
tendencias dentro del sec-
tor de las ONG: evolucion
de las fuentes de ingresos,
evolucion tecnoldgica,

4. Por Ultimo dedicaremos

también un espacio a
analizar a otras ONG, ya
sea aguellas que podamos
considerar nuestra “‘comp-
tencia” puesto que realicen
un trabajo similar al nuestro,
como a aquellas entidades
gue consideremos lideres
en distintos ambitos (co-
municacion, captacion de
fondos, notoriedad, etc)

>14
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Una vez realizado el andlisis interno y externo de nuestra organizacion

pasaremos a definir nuestros objetivos de captacion. Debemos de te-
ner en cuenta que estos deben ser:

Ambiciosos pero al mismo tiempo realistas y alcanzables.

Que nos permitan avanzar en la diversificacion de nuestras fuentes de
financiacion para hacer mas sostenible nuestra entidad.

Revisables en el tiempo: Deben de ser capaces de adaptarse a los po-
sibles cambios en el entorno.

Medibles: debemos identificar los valores que nos permitan saber si
estamos cumpliendo realimente con nuestros objetivos.

Para hacer una estrategia de Fundraising, ademas, vamos a tener en
cuenta:

Legislacion Basica

Estrategia global Coordinacion interdepartamental

Andlisis interno y externo

Identifica a tu publico y segmenta

Necesidades de fundraising: gastos vs. Ingresos.

Formas de colaboracion

Canales de captacion
Fidelizacion de donantes
Lineas estratégicas y objetivos concretos.

Plan de accion

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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Recursos

Una vez hayamos elaborado el plan estratégico de captacion de fondos
y tengamos claras algunas de las acciones de captacion que vamos a
llevar a cabo, es imprescindible planificar los recursos que vamos a ne-
cesitar para poder implementarlas. Y es importante que tengamos esto
muy en cuenta, si como organizacion hemos decidido apostar por la
captacion es imprescindible que le asignemos recursos tanto econo-
micos como humanos. Si no estamos dispuestos a invertir en nuestras
acciones de captacion es practicamente seguro que estas no nos ofrez-
can ningun resultado.

Recursos Humanos

Por un lado, debemos estimar los recursos humanos que vamos a ne-
cesitar para poder implementar cada una de las acciones que hemos
establecido en el plan estratégico de captacion de fondos y, por otro,
tendremos que establecer qué otros departamentos de la organizacion
deben implicarse en el desarrollo de estas acciones.

Presupuesto

Para que el plan de captacion de fondos sea realista seré imprescindible
que le asignemos un presupuesto que permita su ejecucion. Llegados a
este punto quiza tendremos que ajustar nuestras expectativas iniciales
a los recursos de los que disponga la organizacion, pero elaborar un
plan de captacion de fondos al que no se le asigna ninglin presupuesto
supondra un motivo de frustracion, tanto para el captador de fondos
como para la organizacion, ya que es muy complicado que podamos
poner en marcha ninguna de las acciones que hayamos planteado.

Un plan de captacion con objetivos ambiciosos, pero en el cual no que-
da establecido qué recursos necesitaremos para su implementacion se
puede convertir facilmente en papel mojado, por eso es imprescindible
que seamos realistas y consecuentes a la hora de establecer los obje-
tivos que la organizacion puede alcanzar con los recursos de los que
disponemos en ese momento.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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El cadigo ético

Paralelamente al desarrollo del plan estratégico de fundraising para
nuestra organizacion, es importante desarrollar un cédigo ético de cap-
tacion de fondos. Cada entidad debe contar con una serie de normas
que indiquen cual es el marco ético dentro del cual quieren trabajar la
captacion de fondos.

Estas normas que deben provenir de una profunda reflexiéon interna en
la que tienen que participar representantes de todas las areas de trabajo
de la organizacion, reflejaran los valores de la entidad y permitiran es-
tablecer los limites en cuanto a qué métodos de captacion de fondos y
qué fuentes de ingresos son aceptables para nuestra entidad.

Algunos pasos que podemos seguir para la elaboracion de nuestro co-
digo deontoldgico o de conducta:

1.
Plantear posibles situaciones que pudieran darse en el dia a dia de
nuestra organizacion.

2.
Decidir cuales de estas situaciones podrian implicar decisiones
sensibles o éticas para nuestra organizacion.

3.
Identificar todas nuestras opciones respecto al problema v las posibles
consecuencias de cada una de ellas.

4,
Evaluar cudles son nuestras alternativas para responder a esas
situaciones y seleccionar la mejor opcion para cada situacion
hipotética.

5.
Reflejar cudl seria el protocolo de actuacion en cada caso en nuestro
codigo de conducta.

No debemos olvidar que el objetivo de un codigo de conducta es dotar a
la organizacion de una herramienta que debe facilitarnos la resolucion de
situaciones conflictivas que puedan aparecer en nuestra actividad diaria
como fundraisers, sin embargo, es importante que no lo convirtamos en
un instrumento de bloqueo que suponga una pérdida de agilidad en la
toma de decisiones ya que su objetivo precisamente el contrario.

A>E-~F*r Asociacién Espafiola de Fundraising
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Transparencia y Rendicion de cuentas

Cuando una organizacion decide trabajar con financiacion privada, debe ser consciente de que, al mis-
mo tiempo, ha adquirido el compromiso de informar al donante de en qué esta empleado su dinero.
Es necesario que las entidades seamos capaces de mostrar lo que hacemos de forma transparente
para nuestros donantes y stakeholders.

Ademas, hemos de tener en cuenta que, en los Ultimos afios, hemos pasado de un contexto en el que
se otorgaba legitimidad a las organizaciones no lucrativas simplemente por su propia razén de ser, a
un contexto en el que las organizaciones deben ser capaces de mostrar y explicar que lo que hacen, lo
hacen bien vy, l6gicamente hacerlo de forma coherente con su mision y valores.

La rendicion de cuentas por parte de la organizacion no implica, por tanto, Unicamente indicar qué ha-
cemos con las donaciones, sino que también debemos explicar con claridad otros aspectos de nuestra
organizacion como los proyectos en los que trabajamos, el impacto que tienen nuestras acciones, de-
sarrollar como estamos cumpliendo con nuestra mision o reflejar claramente nuestra financiacion, etc.

En definitiva, si queremos que nuestra entidad sea percibida como transparente debemos aportar in-

formacion suficiente a nuestros donantes para que conozcan a fondo cémo trabajamos pues de esto
depende nuestra credibilidad como organizacion no lucrativa.
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