CONSEJOS PARA DESARROLLAR RELACIONES CON LOS APORTANTES 

La recaudación de fondos comienza en casa:
· Recuerde que la recaudación de fondos no es solamente el trabajo del director ejecutivo o del director del programa, intente que su junta y voluntarios también se involucren.

· Cuando reclute miembros de la Junta, asegúrese de hacerles saber lo que su compañía u organización espera de ellos como contribución.

· Lleve a cabo estudios de factibilidad para determinar el potencial para las donaciones de la Junta.

· Pida a los miembros de la Junta que escriban un cheque personal; enfatíceles como otros aportantes buscan el 100% de participación de la Junta en las donaciones.

· Involucre a su Junta en el desarrollo de un plan equilibrado para el desarrollo de fondos.

· Recuerde, “hacer amigos es tanto o más importante que conseguir fondos”.

Evalúe su potencial actual y futuro para la recaudación de fondos:

· Desarrolle un cuadro claro de sus fuentes actuales de fondos.

· Determine sus necesidades futuras, tanto a corto como a largo plazo.

· Determine en cuáles fuentes de financiación se puede enfocar: fondos públicos, fundaciones, individuos, corporaciones, etcétera.

· Proyecte cuándo se acabará cada fuente de fondos de tal forma que pueda planear por adelantado la consecución de nuevos aportantes.

· Desarrolle un plan de tres a cinco años; a menudo puede tomar este tiempo para cultivar y comprometer a un nuevo aportante.

· Monitoree el plan regularmente.

Desarrolle un plan para consecución de recursos:

· Evalúe sus necesidades.

· Evalúe su plan actual para la obtención de fondos y determine qué tan bien éste cumple con sus necesidades actuales.

· Establezca sus metas.

· Planee una estrategia y asegúrese de que está bien diversificada.

· Desarrolle un calendario de un año.

· Asigne roles y responsabilidades a la Junta o grupo consejero, voluntarios y personal.

· Implemente el plan.

· Evalúe el plan regularmente.

· Reevalúe y revisé el plan.

· Determine la forma en que está obteniendo fondos en el momento.

Su plan para el desarrollo de fondos debe incluir lo siguiente:

· Solicitud frente a frente con individuos;

· Solicitud por correo directo de sus voluntarios y clientes internos así como del público general;

· Escritura de subvenciones (subvenciones federales, fundaciones, fundaciones corporativas);

· Eventos especiales como una cena anual con subasta;

· Telemercadeo (Nota: asegúrese del porcentaje de fondos obtenidos que usted recibirá realmente. Consulté a su oficina del fiscal general del estado con respecto a las leyes estatales aplicables); 

· Patrocinio: por ejemplo, anuncio publicitario comprado durante el Mes Nacional de Mentoría por el cual usted obtiene un porcentaje del precio;

· Solicitud puerta a puerta; y

· Solicitudes en línea —éstas ayudan a tener la capacidad de aceptar tarjetas débito—. 
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Su plan para el desarrollo de fondos debe incluir lo siguiente:

· Obsequios acordes;

· Ventas de productos; y

· Obsequios planeados.

¿Por qué debería diversificarse?

· Una fuente única podría agotarse fácilmente.

· Usted nunca debe esperar una crisis.

· La construcción de una base estable y diversificada le dará un respiro.

· Los donantes y aportantes posibles estarán impresionados. Ellos no invertirán hasta que sepan que usted está financieramente estable.

Consejos sobre cómo solicitar donaciones corporativas:

· Investigue la corporación para determinar sus prioridades de donaciones, guías para las subvenciones y cuándo comienza su año fiscal.

· Basándose en la razón social, foco geográfico, tipo de apoyo, y rango de subvención, decida si sus necesidades pueden cumplir con el programa de subvenciones de la corporación.

· Si su programa encaja dentro de las prioridades de donaciones de la corporación, llame seis meses antes que comience el año fiscal y pida reunirse con la persona que supervisa esta función.

· Envíe información complementaria acerca de su programa (es decir, artículos, boletines de prensa) para familiarizar a las personas que toman las decisiones en la organización.

· Cultive a los empleados haciendo esfuerzos para integrarlos en su base de voluntarios como mentores.

· Envíe propuestas durante los primeros dos trimestres del año fiscal de la corporación (los fondos pueden agotarse en la segunda mitad del año fiscal).

· Llame para invitar al gerente de contribuciones o al designado apropiado para visitar el programa que están financiando.

· Pida una cita para presentar su solicitud en persona (por ejemplo, a recursos humanos, contribuciones corporativas, relaciones comunitarias).

¿Qué sucede si, a pesar de todos sus esfuerzos, la propuesta es rechazada?

· Llame para averiguar qué podría haberse mejorado.

· Pregunte acerca de la fecha potencial para reenviar la propuesta.

· Continúe hasta llegar al aportante, informándole acerca de las piedras angulares de su organización.

· No se rinda ante las solicitudes del aportante potencial para alterar su enfoque.
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