
FundraisingCatólico

La captación de fondos y la 

construcción del Reino



¿Qué vamos a hacer?

ÅFundamentos del fundraising católico.

Å¿por qué dona la gente?

Å¿por qué NO dona la gente?

ÅComo definir una estrategia de fundraising.

ÅTécnicas

ÅEjemplos

ÅHerramientas



Ante todo debemos responder a tres preguntas:

¿Qué? (Quiero hacer)

¿Por qué? (Quiero hacerlo)

¿Cómo? (voy a conseguirlo)



https://www.youtube.com/watch?v=Hzgzim5m7oU&t=5s

https://www.youtube.com/watch?v=Hzgzim5m7oU&t=5s


Fundraising en la Biblia ÅDios tiene un plan.

1.Yahveh habló a Moisés diciendo: 2.Di a los israelitas que reserven ofrendas para 

mí. Me reservaréis la ofrenda de todo aquel a quien su corazón mueva. 3.De ellos 

reservaréis lo siguiente: oro, plata y bronce; 4.púrpura violeta y escarlata, carmesí, 

lino fino y pelo de cabra; 5.pieles de carnero teñidas de rojo, cueros finos y 

maderas de acacia; 6.aceite para el alumbrado, aromas para el óleo de la unción y 

para el incienso aromático; 7.piedras de ónice y piedras de engaste para el efod y 

el pectoral. 8.Me harás un Santuario para que yo habite en medio de ellos. 9.Lo 

haréis comforme al modelo de la Morada y al modelo de todo su mobiliario que yo 

voy a mostrarte. ( Éxodo 25, 1-9)

Dios tiene un plan perfectamente 

diseñado y claro sobre lo que 

quiere hacer y le dice a Moisés 

exactamente qué debe 

pedir y para qué debe hacerlo .

¿El plan que quieres llevar 

adelante es realmente el plan 

de Dios? ¿Es lo que Dios 

quiere para tu causa, para tu 

organización? ¿O es más bien 

fruto de tus propios anhelos y 

deseos?



ÅEn Éxodo 32 podemos encontrar la respuesta. El contexto es de todos conocido, 

Moisés sube al monte y se demora en bajar. Los israelitas le dicen a Aarón:ñAnda, 

haznos un dios que vaya delante de nosotros, ya que no sabemos qué ha sido de 

Mois®s, el hombre que nos sac· de la tierra de Egipto.ò(Ex 32, 1)

ÅY Aarón inicia entonces una campaña de fundraisingéñAar·n les respondi·: çQuitad 

los pendientes de oro de las orejas de vuestras mujeres, de vuestros hijos y vuestras 

hijas, y traédmelos. Y todo el pueblo se quitó los pendientes de oro que llevaba en las 

orejas, y los entreg· a Aar·n.ò(Ex 32, 2-3)

Pero esa campaña estaba sustentada en las necesidades del pueblo, no 

respondía al Plan de Dios . La colecta es para construir el becerro de oro. Es una 

colecta motivada por sus necesidades, por sus caprichos. No es para el Reino (y 

su Justicia) sino simplemente para satisfacer sus egos y sus necesidades.

ñTu pueblo se ha pervertidoò. (Ex 32, 7)

¿Esta tu causa alineada con el Evangelio? 

¿O responde a tus propios deseos y necesidades?



La campaña de fundraising más exitosa.

ñéy fueron a hablar con Mois®s, diciendo: çEl pueblo entrega m§s de lo que 

se precisa para la realización de las obras que Yahveh ha mandado 

hacer.» Entonces Moisés mandó correr la voz por el campamento: «Ni 

hombre ni mujer reserve ya más ofrendas para el Santuario.» Suspendió el 

pueblo su aportación, pues había material suficiente para ejecutar 

todos los trabajos; y aun sobraba. .. (Ex 36, 5-7)

1. Dios nos muestra su plan.

2. Y las verdaderas necesidades.

3. Pedimos para Dios y su proyecto, su Reino.

4. Campañas pensadas para que TODOS den, en la medida de 

sus posibilidades.



El ejemplo de los santos



ñLa generosidad engendra generosidadò (Cf. Lc 6,38)



¿Cómo perder amigos?



El fundraising no es popular porque es una encrucijada 

entre tres importantes tópicos emocionales: problemas 

sociales, dinero y fe. 

òEl fundraising es, primero y ante todo, una forma de ministerioé es una 

acción tan espiritual como decir un sermón, tomarse un tiempo para la 

oración, visitar a un enfermo o alimentar al hambrientoéò (Aqu² y ahora)



¿Por qué la gente dona?

1. Porque se lo pides 

2. Porque tienen dinero disponible para dar.

3. Porque ya tienen el habito de donar.

4. Porque ya ayudan a otras organizaciones como la tuya.

5. Porque sienten que su donativo tendrá un impacto. Hará la diferencia.

6. Porque el donativo cambiara algo inmediatamente.

7. Porque se sienten reconocidos al hacerlo

8. Porque reciben algo tangible a cambio

9. Porque les da la posibilidad de sentirse asociado a un famoso o líder 

10.Porque les permite hacer algo contra la corrupción o la injusticia.

11.Porque, siendo parte, ya no se sienten solos. 

12.Porque se sienten escuchados

13.Porque comparten tu visión del mundo.

14.Porque tienen miedo.

15.Porque obtienen beneficios fiscales.

16.Porque sienten que es su deber.

17.Porque sienten que es una bendición poder hacerlo.

18.Porque quieren devolver algo de lo que han recibido a la sociedad.



¿Por qué la gente NO dona?

1. Porque no se lo pides 

2. Porque se lo pides por el simple hecho de que compartimos la 

misma fe. 

3. Porque no se identifican con tu causa. 

4. Porque no les inspiras.

5. Porque no les haces soñar con un mundo mejor. 

6. Porque no te relacionas con ellos. 

7. Porque no les hablas de ñt¼ a t¼ò

8. Porque les hablas a su cabeza en lugar de a su corazón.

9. Porque hablas de ti, de lo guay que eres, de lo importante que es tu 

trabajo. 

10.Porque no aplicas las técnicas adecuadas (o ninguna)



El donante no esé



5 pasos para incrementar las donaciones:

1. Clarificar el mensaje. Debes ser capaz de expresar, en 2 o 3 oraciones, que haces, 

quienes son los beneficiarios y que impacto provocas en la realidad. Intentar 

cualificarlos y cuantificarlos. Es recomendable preguntar a una treintena de personas, 

externas de la organización, sobre este mensaje, recoger su feedback y adaptarlo 

según lo que te digan. 

2. Ser atractivo. un buen fundraising construye buenas relaciones. Que cada miembro 

de la organización dedique un tiempo, cada día, para hablar con las personas 

(publico). No es necesario que pidan dinero, simplemente que hablen de su misión y 

los inviten a unirse a las listas de difusión. Es importante que aprovechen estos 

momentos para saber que apasiona (al público), que les da esperanza, que les 

preocupa, cómo ven el mundo y cómo creen que la Organización puede ayudar. Con 

esta información se pueden diseñar mejores planes para captar, organizar eventos, 

engancharlos, etc. 

3. Información . En la medida que estamos construyendo relaciones es importante llevar 

un registro de lo que la gente piensa, que valora de la Organización, en qué 

actividades está más interesado, (rezar, donar, voluntario, etc) - tenemos tendencia a 

olvidar lo que la gente nos dice. 

4. Pedir a la gente que done. Si se ha hecho bien los 3 anteriores, no será necesario 

pedir dinero a todo el mundo sino sólo a aquellos que se han mostrado dispuestos. 

Aumentará así la conversión y se evitará molestar a los otros. 

5. Feedback continuo. Buscar constantemente el feedback de la base social. Esto es 

parte de la excelencia de una organización católica. Es importante saber que opina la 

gente del equipo de la organización, de lo que hacen y escuchar sus comentarios, 

positivos y negativos. Esto servirá para volver al punto 1 y mejorar el 2. Enviar 

periódicamente encuestas y buscar el feedback en eventos y mediante 

conversaciones personales. 



Recomendaciones

ÅCrear una base social amplia. (Boletines, newsletters, peticiones, manifiestosé)

ÅCrear comunidad utilizando la tecnología. (Serie de bienvenida, Marketing 

Automation, Redes Socialesé)

ÅDejar de usar las RRSS como un canal de distribución más. Como un canal de 

autopromoción. Compartir contenidos creativos, contar historias, generar 

conversación, motivar sentimientos. 

ÅLas organizaciones comerciales están en las redes para generar dinero, los 

católicos no...

ÅEstamos allí para conectarnos con otros. Para crear comunidad.

ÅEquilibrar la comunicación (4/1)

ÅFacilitar la experiencia del donante mediante sistemas adecuados.



Storytelling

https://www.youtube.com/watch?v=RBQ-IoHfimQ

https://www.youtube.com/watch?v=RBQ-IoHfimQ


Dar las gracias (SIEMPRE y 70 veces 7)



Adaptarse a los tiempos y las tecnologías. 

https://www.youtube.com/watch?v=1CCWo0L6XBA

https://www.youtube.com/watch?v=1CCWo0L6XBA


Pedir en el momento y lugar adecuado



Usar la imaginación y ser creativos.

https://www.youtube.com/watch?v=PX4V-02w92w

https://www.youtube.com/watch?v=PX4V-02w92w


Herramientas



Porque todo el que pide, recibe; el que busca, 

halla; y al que llama, se le abrirá. (Lc 11, 10)

ÅPide

ÅBusca

ÅLlama

"Jesús, mirándolos fijamente, dijo: «Para los hombres 

eso es imposible, mas para Dios todo es posible.»" 

Mateo 19,26
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