Movilizacion de Recursos

Este resumen es parte de una serie de consejos para las organizaciones de la sociedad civil, escrito
desde la perspectiva de los donantes.
La intencion de este resumen no es dar instrucciones rigida, sino mas bien estimular la investigacion.

Consejos para fortalecer la capacidad organizacional

Movilizacion de recursos
Consejos para movilizar los
recursos cercanos para
fortalecer la capacidad
organizacional y otorgar
beneficios a la comunidad.

Estos consejos incluyen diver-
s0s métodos para la moviliza-
cion de recursos, comenzando
con la preparacion de la recau-
dacion de fondos, evaluando y
utilizando las fortalezas de la

Desarrollo del Proyecto
Consejos para desarrollar e
implementar un proyecto y
preguntas clave a realizarse
en el proceso.

Presupuesto

Consejos para la prepara-
cién de un presupuesto con
énfasis en sus objetivos,
pasos a seguir y componen-
tes.

Sistema financiero
Consejos  para establecer
un sistema financiero res-
ponsable y transparente
para construir sostenibili-
dad financiera.

Monitoreo y evaluacion

Consejos para revisar y
evaluar el progreso sobre
los objetivos, identificando
los problemas y estrategias,
y hacer ajustes a los planes.

Preparacion de la solicitud
de la donacion

Consejos para desarrollar y
realizar la propuesta, inclu-
yendo elementos criticos
para facilitar el éxito del
proyecto.

Reportes a los donantes
Consejos para mantener y
fortalecer su relacion con
los donantes al ser otorga-
da la donacién.

comunidad, y pidiendo recur-
S0s externos.

PROPOSITO DE LA MOVILIZACION DE RECURSOS

¢Cémo una organizacién puede recoger los ingresos necesa-
rios para llevar a cabo su misiéon? ;Dénde pueden conseguir
los recursos requeridos? ;Cémo mantiene usted su organiza-
cién y trabajo? Estas son las preguntas clave que las organi-
zaciones deben hacerse cuando consideren como mantener
su trabajo y fortalecer su sostenibilidad organizacional.

Desarrollar un plan o estrategia para la movilizacién de re-
cursos puede conducir a esfuerzos creativos en la utilizacién
de sus activos locales para conseguir apoyo para su organiza-
cion.  Su independencia y flexibilidad para implementar
programas y reducir su dependencia sobre la financiacion
externa (o extranjera) puede incrementarse mediante fuentes
multiples de financiamiento. Pensando en la escasez de
recursos de donaciones, hay que crear opciones para un
flujo de financiamiento nuevo, diverso y multiple, que ayu-
daréa a su organizacién a manejar los programas.

Este resumen comienza con aspectos que deben considerarse
antes de la movilizacion de recursos. En los consejos de
movilizacién de recursos, primero se habla sobre qué puede
hacer su organizacion localmente antes de solicitar recursos
externos de financiamiento.

PREPARANDOSE PARA RECAUDAR FONDOS

Antes de comenzar a recaudar fondos, usted debe establecer
que la fundacidn tenga razones convincentes para obtener las
donaciones. Ayudara a reducir el tiempo y esfuerzos el tener
un plan que sopese sus opciones para asi tener mejor oportu-
nidad de éxito. Algunos de los elementos claves que
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pueden reforzar su caso incluyen:

e Un sentido claro de compromiso con su visién y misién
quién es usted, hacia dénde va, y cdmo se relaciona su
mision con las comunidades a las que ayuda.

® Que el programa sea prometedor y que produzca resulta-
dos.

® Evidencia de logros anteriores.

® Manejo efectivo y liderazgo de sus miembros directivos y
empleados, quienes aseguraran la responsabilidad y trans-
parencia de la organizacién.

e Sistema financiero que resguardara los recursos obtenidos,
incluyendo los controles financieros adecuados que de-
muestren el buen manejo y establezca la confianza.

® Reputacién sélida, credibilidad e imagen positiva.

® Respeto mutuo e intercambio de conocimientos entre la
organizacién y la comunidad a la que beneficia, asi como
con otros actores involucrados.

® La habilidad de atraer, crear y mantener nuevos recursos,
especialmente basados en la comunidad local.

INVESTIGANDO LA SITUACION ACTUAL

La recaudacion de fondos requiere tener el conocimiento de

la situacion actual del pais, incluyendo las estructuras legales

e impositivas, asi como a qué clase de actividad de recauda-

cién de fondos puede ser exitosa en su propio ambiente, por

ejemplo:

® La situacion legal en su pais puede permitir o restringir
cierto tipo de actividades para el tipo de su organizacion.
Esté familiarizado con cualquier permisologia que se re-
quiera para sus actividades de recaudaciéon de fondos.
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® Las consecuencias impositivas pueden afectar la forma en
que su organizacion reporta los ingresos, y debe considerar-
se para la seleccion de la actividad apropiada.

® La exencién para las donaciones individuales o corporativas
sera un incentivo para otorgar recursos.

® Pueden repetirse los esfuerzos exitosos de recaudacion de
fondos de otras organizaciones de la sociedad civil (OSC).
Por otro lado, la creacion de ideas innovadoras y frescas
también inspirara a las personas a contribuir.

® Establecer practicas culturales, religiosas y de tradiciones
locales también ayudara a atraer ciertas audiencias.

IDENTIFICACION DE LOS ACTIVOS DE SU
COMUNIDAD

Cada comunidad tiene un conjunto de activos tinico sobre los
que puede construir su futuro. El primer paso para una estra-
tegia de recaudacion de fondos es identificar y hacer un in-
ventario del alcance de recursos financieros y no financieros
de los individuos, comunidad (incluyendo ONG, grupos y
asociaciones), e instituciones locales (incluyendo organismos
gubernamentales locales). Los recursos no financieros inclu-
yen destrezas, talentos (tales como artesania) y capacidades.

La identificacién puede ayudar a su organizacion a considerar
recursos alternos y eficientes para su proyecto. Usted puede
redescubrir soluciones innovadoras identificando tecnologias
y practicas tradicionales, en areas tales como el control de
plagas o solucién de conflictos. Estando consciente de las
destrezas de los miembros de su comunidad, usted puede
utilizar una persona residente local para realizar servicios de
entrenamiento, en lugar de contratar un consultor externo.

El enfocarse en los activos de la comunidad podria ayudar a
localizar la obtencion de fondos y comprometer a los ciudada-
nos locales para invertir en su propio futuro y crear un senti-
do de esperanza y control. Conocer los activos de unos y
otros, también ayudaria a establecer relaciones entre los resi-
dentes locales, asociaciones e instituciones.

VOLUNTARIOS COMO RECURSOS

Los voluntarios pueden proporcionar grandes recursos y be-
neficios a su organizacién. La actividad de voluntariado ge-
neralmente se hace por escogencia, sin beneficios monetarios
(aparte de los gastos) y beneficia a la comunidad. Para reclu-
tar y mantener sus voluntarios, necesita organizar las motiva-
ciones y expectativas de un voluntario. Las personas dan su
tiempo porque ellos obtienen algo a cambio del servicio que
ellos suministran. Por ejemplo, una persona joven puede
obtener destrezas o experiencia a ser aplicadas en oportunida-
des futuras.

Los voluntarios pueden ser jubilados, expertos técnicos, per-
sonas jovenes, o estudiantes. Ellos pueden trabajar por largos
periodos, tal como su periodo en la directiva, o por plazos
cortos, tales como trabajar para construir un centro de salud.
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A pesar de quienes sean y que destrezas proveen, puede us-

ted pensar sistematicamente acerca de como dirigir volunta-

rios para aprovechar lo maximo de este valioso recurso

humano. Algunos pasos son:

® Identificar las tareas que necesitan ser realizadas, resuma
una descripcién del trabajo, la duracién del servicio del
voluntario y el perfil o destrezas requeridas.

® Dependiendo de sus necesidades, reclutar voluntarios de
lugares tales como escuelas o universidades locales, o ave-
riguar sobre programas extranjeros de voluntariado para la
colocacion de voluntarios en su OSC. Para llenar las bre-
chas en su organizacion, las corporaciones, oficinas guber-
namentales locales y otros organismos pueden tener recur-
sos humanos calificados. Identificando los recursos de su
comunidad puede ayudarle a identificar personas residen-
tes locales con destrezas y capacidades especificas.

® Asegurese de la calidad del trabajo mediante entrevistas,
seleccion y contratacion de las personas con las calificacio-
nes adecuadas. El manejo de voluntarios puede consumir
tanto tiempo como manejar empleados.

® Conserve los voluntarios mediante supervision y dandoles
el apoyo y tutoria como sea requerido. Usualmente los
voluntarios desean oportunidades que sean significativas y
que puedan llenar sus propias necesidades (tales como el
desarrollo de destrezas, ambiente social, redes, aprendi-
zaje).

® Agradezca y reconozca la labor de los voluntarios en las
reuniones de empleados y ante el publico en general (a
través de un boletin informativo o una reunién publica).
Un reconocimiento tiene mucho peso.

® Mantenga el registro de las horas trabajadas por el volunta-
riado y anoételo en sus reportes a los donantes y otros acto-
res involucrados. De esta forma se chace una demostra-

cién del apoyo.

RESPONSABILIDADES DE LOS DIRIGENTES

Es muy importante tener una fuerte composicién organiza-
cional, tal como una junta de directores, para dirigir la orga-
nizacion en los esfuerzos de movilizacion de recursos. Los
donantes pueden preguntar acerca de la composicién de la
estructura organizacional (por ejemplo, desglose del género o
participacion de la comunidad) y el nombre de los miembros

de la junta y afiliaciones.

La junta de directores consiste tipicamente de voluntarios con
destrezas especificas, conocimiento y experiencia. En muchos
casos, ellos seran el equipo responsable ante los donantes por
el manejo y las finanzas de la organizacién.

Ejemplo de responsabilidades de liderazgo

Considere incluir la movilizacién de recursos como una
de las responsabilidades de los miembros de la junta.
Algunos ejemplos de qué puede hacer un miembro de la
junta para ayudar a movilizar los recursos:

® Cultivar los patrocinadores potenciales
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® Ofrecer charlas sobre la organizaciény sus temas

® Realice una estrategia con los encargados de recaudar
fondos

® Reclute voluntarios

® Haga donaciones a la organizacion.

ACTIVIDADES QUE GENERAN INGRESOS

PAGOS POR MEMBRESIA
Su organizacion puede tener miembros que formen,
socios y operen la organizacion. La organizacion puede gene-

sean

rar ingresos por el pago de membresia o por suscripciones. El
monto debe ser estipulado en los estatutos originales o en el
reglamento y puede ser en forma escalada. Los miembros
también son una buena fuente de voluntarios y voceros de su
causa. A cambio, la organizacion sera responsable de la base
de membresia y les otorgara beneficios.

Ejemplo de una camparia para lograr nuevos miembros
Para inscribir nuevos miembros, considere realizar una
campafia casa por casa donde los voluntarios recluten
nuevas personas para unirse a su organizacion. Déle a
los nuevos miembros un incentivo para unirse — una
reunion social para orientar a los nuevos miembros, una
tarjeta de membresia que muestre su afiliacion, o un
precio reducido durante el primer mes.

EVENTOS ESPECIALES
Los eventos especiales,

son una actividad muy popular para recoger fondos. La orga-
nizacion vende tiques para un evento social, concierto, danza,

conocidos también como benéficos,

o un encuentro deportivo y agrega un margen de ganancia.
También puede vender artesanias, franelas con su logo, o
comida en el evento para obtener mas dinero. Puede tener
una “fiesta de trabajo” donde retina durante todo un dia a la
comunidad para arreglar casas o una biblioteca de la comuni-
dad.

Los eventos especiales pueden ser una forma muy divertida
de publicitar su causa, crear conciencia de un tema especifico,
introducir nuevos programas, crear una imagen positiva de su
organizacion, difundir en su comunidad los servicios que
usted presta, movilizar sus colaboradores potenciales, y cele-
brar sus logros.

Los eventos especiales pueden ser trabajosos, quitarles tiempo

a los empleados, y perder dinero. Para maximizar sus posibi-

lidades de éxito, les damos algunos consejos para planificar

los eventos:

® Vincule el evento con su mision o causa

¢ Elija un evento al que la gente quiera asistir

® Escoja una fecha que no entre en conflicto con obligaciones
de temporada

® Sies exitoso, repitalo cada afio — el primer afo puede ser el
mas fuerte y usted puede haber aprendido algunas leccio-
nes para el afio siguiente
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e Establezca un precio adecuado

® Reclute una celebridad local o un dignatario para que
acttie como invitado especial

e Postule a un voluntario para que sea el gerente del evento
y reclute otros voluntarios - ésta pude ser una manera de
probar nuevas fortalezas de liderazgo y de construir un
equipo

e Encuentre un patrocinador de algiin negocio local para
que done efectivo o mercancias a cambio de propaganda
gratuita.

RECUPERACION DE COSTOS

Las OSC pueden elegir cargar una cantidad nominal por sus
productos o servicios. Esto ayuda a las OSC a recuperar
algunos de sus costos y ser responsables ante sus “clientes”
que estan pagando.
estas OSC trabajan en areas donde los pobres no pueden pa-
gar. Una alternativa puede ser subsidiar algunos de los cos-

tos cargandoselos a quienes pueden pagar. Para determinar

Sin embargo, en realidad, muchas de

la capacidad de la gente para pagar, las OSC necesitaran ana-
lizar sus clientes, el mercado y otros componentes.

INCIATIVAS DE NEGOCIOS

Como parte de su mision, muchas OSC trabajan para mejorar
las condiciones econdmicas de un grupo meta ayudando a
crear nuevas fuentes de ingreso. Las estrategias empleadas
para realizar estos objetivos también pueden ser ttiles para
generar ingresos a las OSC directamente. Un plan de nego-
cios puede tener un impacto significativo en el éxito y mision
de los negocios.

Un tipo de iniciativa de negocios que puede generar recursos
es la venta de mercancias y servicios. Las mercancias y servi-
cios pueden estar o no directamente relacionadas con la mi-
sion. Una fuente comun de remuneracion es cobrar por los
talleres de entrenamiento o por consultoria en el campo técni-
co. Otras formas pudieran ser la venta de productos prove-
nientes de un jardin vegetal o vivero.

Antes de que se aventure en una proposicién comercial o de
negocios, algunos de los aspectos a considerar y desarrollar
en un plan de negocios, son:

Llevar a cabo investigaciones sobre la operacion de nego-

cios:

® ;Qué tipo de actividades con ganancias para su organiza-
cién son permitidas por la ley?

® Si no es posible tener una operaciéon con ganancias,
(podria usted beneficiarse indirectamente de una empre-
sa con el tnico proposito de financiar una organizacion
sin fines de lucro?

e ;Cuales son los conflictos filoséficos potenciales entre la
misién de su organizacion y las operaciones generadoras
de ganancias?
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Piense estratégicamente:

¢;Cémo se relaciona la misiéon de su organizacién con la
operacion propuesta?
;Cuadles son las metas y objetivos del negocio?

Realice un analisis del mercado:

;Cual es el mercado potencial para su producto o servicios
basado en el analisis del mercado, estructura de precios y
estrategia describiendo su nicho?

¢Ha identificado usted un comprador para sus servicios o
productos?

;Cuales son las tendencias globales, regionales o locales
que afecten su producto o servicios?

;Cual es la competencia de las otras compaiiias, incluyendo
su cobertura, porcion del mercado, precios, etc.?

Desarrolle un plan financiero y operativo:

(Cual es la capacidad de su organizacién y su personal
para manejar un negocio? ;Cuales son las brechas y como
las llenaria usted? Una empresa requiere destrezas especifi-
cas en contabilidad, mercadeo, gerencia financiera, manejo
de personal y control de calidad.

¢Como y quién manejara su negocio, incluyendo las activi-
dades diarias?

¢;Cuales son los costos de la puesta en marcha, gastos men-
suales de operacion, capital de inversion requerido, y pro-
yecciones de ganancias y pérdidas?

¢Como recabaran ustedes los fondos para cubrir estos cos-
tos?

¢ Qué reservas tiene usted en caso de que no consiga alcan-
zar los costos?

;Cual es el lapso de tiempo estimado?

¢Cuales son sus planes de contingencia en caso de que no
pueda colectar el capital o si se presenta cualquier circuns-
tancia imprevista, tal como un desastre natural o inestabili-
dad politica?

Puede utilizarse el plan para obtener capital de fuentes exter-

nas o puede servir como guia para uso interno. Una opera-

cion de negocios puede ser rentable, pero también puede ser

riesgosa, ocupando la inversién de tiempo y dinero que haya

podido utilizarse en sus programas.

IDENTIFIQUE FUNDACIONES DE APOYO

Fundaciones, Fondos y otras entidades que realicen donacio-
nes, son otra gran fuente de financiamiento para desarrollar
proyectos. El primer paso para buscar una donaciéon de una
fundacién es identificar aquellas que operan en su area ge-

ografica y que apoyen el trabajo en el tema especifico que
usted maneja. Las fundaciones tienen prioridades, pautas, y
requerimientos detallando qué es lo que apoyan. Usualmente
las fundaciones requieren una carta de solicitud o propuesta

demostrando que su organizaciéon o proyecto es una buena

inversién. Muchas fundaciones requieren recursos adiciona-
les de financiamiento, incluyendo una demostracién del apo-
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la comunidad, o apoyo similar.

No se decepcione si su solicitud no es aceptada; la mayoria de
las fundaciones reciben muchas mas propuestas de las que
pueden apoyar. Si se le otorga una donacion, envie inmedia-
tamente una carta agradeciéndola. Responda rapidamente a
cualquier solicitud de la fundacién de reportes y trabajos de
su contador para asegurar que los registros contables sean
enviados a tiempo.

Las fundaciones tienen sus propias directrices, requerimien-
tos y procedimientos para las solicitudes. La propuesta de la
donacion es una descripcion escrita del plan de su proyecto
basado en las preguntas clave descritas en los consejos
“Coémo solicitar una donacion por escrito”. Antes de escribir
la propuesta, piense concienzudamente y resuma los compo-
nentes clave mencionados a continuacion:

COMPONENTES DE UNA SOLICITUD DE
DONACION

Informacion Nombre de la persona responsable, organiza-

de contacto cidn, direccion, e-mail, teléfono.

Revision Resumen de la propuesta, incluyendo un
informe del proposito del proyecto y el motivo
de la solicitud de fondos.

Contexto Descripcion de los temas criticos que afectan

su comunidad y porqué el proyecto es necesa-
rio. Los donantes pueden indicar la necesidad
de un informe que suministre el alcance del
problema, incluyendo estadisticas.
seccion enfoque a qué va dirigido su proyecto.

En esta

Descripcion
del proyecto

Cémo el proyecto va a ser implementado,
incluyendo: metas y objetivos mensurables,
actividades, participacion de los beneficiarios,
resultados anticipados, periodo de tiempo,
organizaciones u organismos colaboradores.

Seguimiento Coémo se va a hacer seguimiento y evaluacion
del proyecto, para asegurar que el mismo esta

encaminado y se estan logrando los resultados

y evaluacién

Presupuesto Costos por proyecto, monto solicitado, contri-
buciones alternativas y otras fuentes de finan-
ciamiento. Especifique el tipo de moneda y la
tasa de cambio en la que su presupuesto esta

basado.

Informacién sobre la Antecedentes, estructura y composiciéon orga-
nizacional, mision, logros en el pasado, califi-
caciones del personal, controles internos,

situacion legal.

organizacion

CULTIVAR LOS DONANTES INDIVIDUALES

Su organizacién puede obtener fondos provenientes de indi-
viduos y de beneficiarios actuales o del pasado que dieron su
dinero y tiempo. Las solicitudes individuales requieren enfo-
ques unicos dependiendo de los intereses de la persona,
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motivaciones y capacidad de dar. Por ejemplo, los profesiona-
les pueden dar regularmente montos moderados y pueden
considerar cuotas de membresia. El publico en general puede
donar monedas en las cajas de recolecciéon o comprar tiques
para eventos especiales.

El desarrollar una lista de donantes individuales potenciales
que puedan dar sumas considerables (también llamada “lista
de posibles donantes”) comienza entendiendo qué los motiva
a dar. Es importante reconocer las motivaciones e incentivos
de los posibles donantes de manera que usted pueda ajustar la
forma en que va a solicitar la donacién.

Para que los donantes sigan dando, es critico asegurar que
usted contintia llenando sus expectativas y contintia pre-
parandolos e inspirandolos acerca de su causa. Dependiendo
del donante, puede ser un reporte con fotos que describan sus
logros y la forma en que fueron utilizados los fondos. Trate a
sus donantes con respeto y honre su compromiso utilizando
sus donaciones en forma adecuada. Los que le dan mayor
respaldo son aquellos a los que usted ya ha convencido ante-
riormente para que dieran.

SOLICITANDO CONTRIBUCIONES DE LOS
COMERCIANTES

Las empresas o los comerciantes locales pueden estar intere-

sados en contribuir con algo mas que dinero. Pida sus peri-

cias, voluntariado, productos o servicios. Los pequefios co-

merciantes ubicados en las cercanias de su comunidad pue-

den tener interés personal en el trabajo de su organizacién y

pueden patrocinar eventos o dar premios para rifas. Los co-

merciantes pueden querer estar asociados con su organizacion

por:

® Lareputacion de su organizacion

® Su experiencia en temas especificos o en los servicios que
ofrece

® Su organizacion ofrece propaganda para los productos o
servicios de la compafiia a un nuevo segmento del mercado

® Su organizacién suministra una via para mejorar la imagen
de la compaiiia en su comunidad o pais

—_

El mayor reto que enfrenta es el acceso a las personas que
toman las decisiones en una compania. Tal como en la solici-
tud de donantes individuales, construir una relaciéon reque-
rird tiempo y esfuerzo. Utilice los miembros de su directiva y
su grupo de amigos para abrir las puertas. Utilice sus mejo-
res tacticas de mercadeo para convencerlos de que formando
una alianza con su organizacién sera muy beneficioso para
ellos.
aquellas organizaciones en las que sus empleados estan afilia-
dos.

Las corporaciones pueden suministrar donaciones a

Las alianzas con los comerciantes también tienen sus riesgos.
Asegtirese de que los valores de la empresa estan alineados
con los suyos y que la donacién no lo distrae de su mision.
con los suyos y de que los recursos no lo distrae de su mision.
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OTROS RECURSOS DE DONACIONES

Las asociaciones profesionales, tales como los Rotarios o el
Club de Leones, pueden suministrar excelentes oportunida-
des de enlaces y conectarse a las fuentes internacionales de
financiamiento. Las asociaciones locales o clubes de la comu-
nidad también pueden suministrar donaciones o ser socios en
la organizacion de eventos de caridad. Las asociaciones fora-
neas o las escuelas internacionales pueden también estar inte-
resadas en donar bienes, tales como libros, juguetes o mue-
bles.

Las OSC intermediarias, pueden ser financiadas por gobier-
nos bilaterales o donantes individuales, pueden
fuente de recursos o de remuneracion por servicios. Ellos
frecuentemente sub-contratan a pequefas organizaciones,
pagandoles para que ayuden a ejecutar parte de un programa
o iniciativa de desarrollo mas extenso, utilizando las destre-
zas unicas del grupo en particular. Por ejemplo, las organi-
zaciones de la comunidad pueden suministrar programas de
educacion popular, movilizar

ser una

a la comunidad, organizar
voluntariado, administrar programas de micro-créditos, y
ofrecer otros servicios criticos.

Las organizaciones basadas en la fé (religiosa) pueden ser
otra fuente de apoyo dependiendo de su localidad. Pueden
ponerse en contacto con lideres religiosos solicitando su apo-
yo, usualmente a través de miembros de su congregacion.
Ellos pueden proveer un lugar en su propiedad para reunio-
nes, talleres o hasta para un evento tal como la presentacién
de una obra de teatro, show, o exhibicién de arte.

Las autoridades locales, organismos gubernamentales, orga-
nismos multilaterales o bilaterales y embajadas extranjeras
pueden ser una fuente directa de donaciones, remuneracio-
nes por servicios, asistencia técnica, o contribuciones de
algtn tipo. Estas fuentes pueden requerir discusién acerca de
su mision respectiva, valores y prioridades de desarrollo. El
acceso a estos organismos por parte de organizaciones peque-
fias o rurales, puede ser dificil, pero construyendo una repu-
tacién fuerte por su trabajo,  relacionandose con grupos
diversos, y sirviendo en posiciones de liderazgo representan-
do su grupo, puede ayudar a que usted y a su organizacién
sean reconocidos.

CREANDO UNA REPUTACION POSITIVA

Su reputacion o la forma en que los otros ven su organizacion
y trabajo se construye con muchos afios de resultados creibles
y relaciones que hacen la diferencia en su comunidad y me-
diante procesos que son transparentes para el ptblico y res-
ponsable ante las personas involucradas. Una imagen positi-
va puede ayudar a los donantes a tener confianza acerca del
apoyo que le dan a su organizacién. Su imagen esta basada
en la efectividad de sus programas, la pericia técnica de su
organizacién, credibilidad en el personal y en la directiva, y
su relacion con la comunidad y con los otros entes involucra-
dos.



Movilizacion de recursos

Adicionalmente a ser una organizacioén solida, usted necesi-
tara herramientas de comunicacién efectiva para compartir
los resultados, estrategias o “mensajes” de la organizacion.
Su mensaje no solamente compartiria qué es lo que esta
haciendo, sino también educar al publico acerca de los temas
que le conciernen. También deberia demostrar el valor que
usted esta agregando a la sociedad. Su mensaje deberia ser
dirigido hacia su audiencia y definir su nicho.

Su organizacion necesitara adaptar sus métodos de comunica-
cion a su situacion y presupuesto. Algunas herramientas de
comunicacion son: reportes anuales, folletos, boletines infor-
mativos, boletines publicos de la directiva, cobertura en los
medios de comunicacién, propaganda en las emisoras de ra-
dio de la comunidad, y eventos publicos especiales lanzando
su nuevo programa.

Internet como herramienta de comunicacion

Internet es cada vez de mayor interés para los recauda-
dores de fondos como una forma de llegar a nuevas
audiencias y potencialmente, nuevos donantes. Los
expertos en esta drea advierten que se requiere una
inversion inicial significativa, incluyendo la creacion de
una pagina web que describa su trabajo, los temas que
busca emprender y sus estrategias para el cambio.
También se requiere que la pagina web se mantenga de
forma actualizada y debe mantener a los usuarios in-
formados de su progreso. La recomendacién de recau-
dar fondos por Internet sugiere que mientras los resul-
tados econémicos no son inmediatos, las paginas web,
a la larga, pueden ayudar a educar y cultivar a los
donantes.

Mientras que muchas OSC contintian recibiendo apoyo de
donantes externos, la tendencia es que esta fuente de ingresos
sirva como un complemento util, pero no uno que cree de-
pendencia. Finalmente, el futuro de su organizacién depende
de los valores que su comunidad local le de a su trabajo. Estos
consejos pueden ayudarle a desarrollar métodos creativos
para que su comunidad apoye su trabajo.

PARA MAYOR INFORMACION

Para informacién sobre desarrollo organizacional, tal como
un conjunto de herramientas sobre comunicacion, recauda-
cién de fondos y planificacién estratégica, favor ver la pagina
web de CIVICUS: www.civicus.org.

Para recursos y manuales especificos sobre desarrollo y ONG
humanitarias, incluyendo manuales de actividades generado-
ras de financiamiento en paises afectados por conflictos, eva-
luacién de la capacidad de las ONG, y desarrollar una peque-
fia ONG, ver la pagina web: www.networklearning.org

Para informacion practica, herramientas y orientacion en el
apoyo a las ONG y a las organizaciones de la comunidad,
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referirse al conjunto de herramientas de apoyo a las ONG en
la= web de la International Alliance VIH/SIDA:
www.ngosupport.net

Para informacion sobre fundaciones y consejos para realizar
las propuestas de donaciones y los presupuestos, favor ver el
Foundation Center en la pagina web:
www.foundationcenter.org

Para informacién sobre la movilizacién de fondos y recursos,
favor Resource Alliance en la web:

www.resourcealliance.org

ver

Para informacién de cémo fortalecer su estructura de gobier-
no o construyendo directivas efectivas, favor ver Board Es-
sentials bajo el Knowledge Center (Centro de conocimiento)
de la web: www.boardsource.org

Para reclutar voluntarios y otros recursos de organizaciones
sin fines de lucro, entre en la web:

www.idealist.org

Para informacion sobre la identificacion de los activos de la
comunidad, baje el cuaderno de ejercicios, Discovering Com-
munity Power: A Guide to Mobilizing Local Assets and Your
Organization’s Capacity, (2005) del Asset Based Community
Development (ABCD) Institute en cooperaciéon con la W. K.
Kellogg web de ABCD:
www.northwestern.edu/ipr/abed.html

Foundation en la

Para informacion sobre estrategias para empresas comerciales
de ONG, favor ver el articulo, Strategies to Strengthen NGO
Capacity in Resource Mobilization through Business Activi-
ties, (2001) por Mechai Viravaidya y Jonathan Hayseen en la
web de la Population and Community Development Asso-
ciation (Thailand) www.pda.or.th/eng

El Programa de Pequefias Donaciones del Banco Mun-
dial es uno de los pocos programas globales del Banco Mundial que
suministran donaciones directas a las organizaciones de la sociedad
civil a través de las oficinas regionales del Banco Mundial. El Pro-
grama de Pequefias Donaciones siembra y apoya actividades relacio-
nadas con el compromiso que empodera y permite a los ciudadanos
a tomar iniciativas que influencian los resultados del desarrollo

www.worldbank.org/smallgrantsprogram
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