
 
 

Módulo 3: Recaudación de fondos efectiva con empresas 

3.5 ¿Cómo comenzar? 

Guía paso a paso sobre cómo comenzar 

La recaudación de fondos con empresas requiere una preparación minuciosa. Antes de 

acercarse a una empresa, uno debe hacer bien la tarea. Ahora que conoce los diferentes 

tipos de compañías, sus motivos para dar y las diferentes formas en que pueden dar, la 

pregunta principal es dónde y cómo comenzar. Aquí hay una guía paso a paso para 

ayudarlo a prepararse. 

No se desanime por los muchos pasos descriptos aquí: no es absolutamente necesario 

tomar todos los pasos. A veces es suficiente usar solo los contactos existentes para 

presentarse a una empresa, por ejemplo. O simplemente ir y acercarse al dueño de un 

local cercano a ubicación del proyecto u organización. 

La guía paso a paso es una herramienta que ayuda a decidir qué pasos son alcanzables y 

apropiados en su situación particular. 

1. Conozca sus necesidades de financiación 

• Decida para qué proyecto buscará financiación. 

• ¿Cuáles son sus necesidades actuales de financiamiento para este proyecto? 

• Haga un desglose detallado de las necesidades del proyecto en categorías que sean 

atractivas. 

• ¿Qué tipo de apoyo estás buscando: financieros, en especie, voluntarios? 

Puede encontrar más información sobre este tema en el módulo Plan de recaudación de 

fondos para un proyecto y el breve "carro de la compra" sobre cómo desglosar sus 

necesidades de financiamiento en categorías atractivas. 

2. Identificar compañías probables 

• Hacer uso de los contactos existentes. Descubra si alguien de su organización conoce a 

alguien en una compañía. Si tiene voluntarios o miembros de la Junta que trabajan para 

empresas, pídales que pregunten. 

• Use el conocimiento local. ¿Qué tipo de empresas operan en los alrededores de su 

organización? 



 
 
• Mire en los medios locales y comerciales para ver quién le parece que está haciendo las 

cosas bien, quién se está reubicando en su área, quién está expandiendo su negocio, 

quién acaba de concretar un contrato importante. 

• Obtenga directorios comerciales que enumeran compañías en industrias y sectores 

particulares. 

• Póngase en contacto con organizaciones como Cámaras de Comercio o Clubes de 

Servicios como Leones y Rotary. Pide consejo. 

• Haga una lista larga de compañías potenciales y priorice (comience con compañías de 

las que pueda lograr hacer una presentación) 

3. Conozca la historia de la empresa. 

• Investigue cuidadosamente las compañías en su lista larga. Haga uso de su sitio web, 

informe anual, redes sociales, personas que conocen a alguien dentro de la empresa. 

• ¿Qué tipo de empresa son? ¿Qué sector, industria? 

• ¿Cuáles son sus valores, cuál es su foco? 

• ¿Tienen un programa de Responsabilidad Social Corporativa (RSE)? 

• ¿Cómo podrían apoyarlo: en efectivo, en especie, voluntariado, asesoramiento, 

presencia en los medios? 

• ¿Ya están dando a organizaciones benéficas? Si es así, ¿a qué tipo de organizaciones? 

4. Conoce tu historia 

• ¿Quién eres tú? Y especialmente: ¿cuál es su visión y misión? 

• ¿Qué haces? 

• ¿Cuáles son las características sobresalientes de sus programas / organización? 

• ¿Cuáles son los resultados, éxitos e impacto? 

Puede encontrar más información sobre este tema en el módulo sobre Comunicaciones 

de recaudación de fondos. 

5. Encuentra la pareja adecuada (La compañía con la que tiene más cosas en común) 

• Identifique cómo el proyecto que seleccionó coincide con el tipo de negocio, valores y 

cultura de cada una de las compañías en su larga lista. 



 
 
• Luego decida cuál (es) desea abordar. 

• Reflexione sobre lo que esta compañía o esas compañías y usted tienen en común. 

• Piense en lo que le gustaría a la compañía o sus integrantes, de su organización. 

• Decida lo que PEDIRÁ: apoyo financiero, voluntariado, donaciones en especie, 

asesoramiento, atención de los medios. 

6. Póngase en contacto 

• Averigüe quién es responsable de las donaciones corporativas. ¿Quién tiene poder de 

decisión? 

• Use cualquier contacto que tenga. A menudo, el primer contacto es por correo 

electrónico o por teléfono, seguido de una cita cara a cara. Las citas cara a cara funcionan 

mejor con las empresas. 

• Prepare material de comunicación, siempre que sea posible, adaptado a la empresa a la 

que se está acercando: presentación, folleto, “presentación del ascensor” 

• Muestre interés en la historia de la empresa y escuche sus expectativas. 

• Pero sobre todo: sea auténtico, muestre su pasión por lo que hace y PREGUNTE. 

 


